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Resum 
Amb la intenció de conèixer d’una manera molt més propera el món empresarial es vol crear 
una empresa que té per objectiu donar un servei de fisioteràpia i massatge als treballadors 
d’empreses, a hostes d’hotels i, també, a particulars als seus domicilis.  
Abans de crear qualsevol empresa es recomanable realitzar-ne un pla de negoci per a veure 
si realment l’empresa es viable. Per això es va aprofitar el projecte de final de carrera que un 
company de l’escola havia realitzat l’any anterior. Al llarg del present projecte, doncs, 
s’utilitzaran dades i conclusions obtingudes del que s’anomenarà “projecte de base” 
En un inici es va començar per recopilar informació i assessorament de tots els tràmits 
burocràtics que la creació d’una companyia requereix. D’aquesta manera no es va necessitar 
la participació de cap gestoria en tota la fase de creació.  
A continuació, amb tots els tràmits de constitució iniciats, es va començar a donar forma a 
l’empresa, dissenyant com es donarà el servei i un pla de màrqueting ampliant al projecte 
base que contindrà des del logotip que lluirà l’empresa fins a la programació, disseny i 
creació de la pàgina web que servirà com a plataforma d’informació del servei. 
Un cop es va tenir el pla de màrqueting es va crear un pla comercial que conté una 
segmentació de les zones de Barcelona on més densitat de clients potencials segons el pla 
de màrqueting del projecte base es pot trobar fins a una estratègia de comercialització del 
servei.  
Després de tots els passos anteriors l’empresa estria llesta per a començar l’activitat per a la 
qual és creada. Es preveu que comenci a obtenir clients es començarà a treballar amb uns 
fluxos de caixa que serviran per a ser reinvertits i/o per a generar beneficis als socis de 
l’empresa.  
Finalment i en última instancia, s’ha decidit en una reunió amb tots els socis de l’empresa, 
aplaçar el començament de la fase final on s’iniciaria, pròpiament, l’activitat de l’organització. 
La causa s’ha degut a la crisis econòmica actual que ha fet entrar en recessió als estats més 
poderosos. Per això, s’ha decidit esperar a un millor cicle econòmic. 
Tanmateix s’incorpora un estudi de costos i impacte ambiental. 
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1. Glossari 
■ Acció: És una part alíquota del capital social d’una Societat Anònima. Representa la 
propietat que una persona posseeix d’una part d’aquesta societat. Normalment, llevat de 
casos excepcionals, les accions són transmissibles lliurement i atorguen drets econòmics i 
polítics al seu titular. 
■ Capital Social: És la part del capital d’una societat que ha estat aportada pels seus socis. 
Aquesta participació al capital de la companyia els atorga uns drets sobre aquesta en la 
repartició de beneficis, a les ampliacions de capital, etc. 
■ Escriptura pública: Document firmat i autoritzat per un notari que dóna fe del seu contingut i 
permet formalitzar el contracte de societat. 
■ Euríbor: Indicador de preus en el que es tanquen les operacions de necessitat de liquiditat 
entre les entitats financeres. Són cotitzacions diàries ja que existeixen transaccions a diari. 
Aquest tipus de transaccions interbancàries venen donades per la necessitat d’algunes 
entitats a acudir a aquest mercat per “comprar “ diners a altres entitats que en tinguin 
excedent. La finalitat és poder abastir les necessitats dels seus clients. Aquestes 
transaccions són habitualment de molt curta durada i serveixen únicament per cobrir 
necessitats puntuals.  
Aquests préstecs que es fan entre entitats poden variar en quant a durada. El seu preu 
s’anomena Euríbor, que en funció de la duració varia en nom i valor. (Euríbor a 1 dia, Euríbor 
a 1 setmana, Euríbor a 30 dies, Euríbor a 90 dies, Euríbor any) 
La importància d’aquest índex recau en el fet que actualment més del 80% dels préstecs 
hipotecaris tenen revisions anuals en base a aquest índex, al que cal sumar-hi un diferencial 
aplicat per les entitats com a prima de risc. 
■ Participacions: Nom que reben els títols de propietat d’un fons d’inversió, sense valor 
nominal (a diferència de les accions) i amb un valor liquidatiu que la societat gestora publica 
diàriament. 
■ Personalitat jurídica: S’entén per personalitat jurídica a aquella persona, entitat, associació 
o empresa a qui se li reconeix capacitat suficient per a contraure obligacions i realitzar 
activitats que generen plena responsabilitat jurídica, cap a ells mateixos i cap a tercers.  
■ Poder notarial: Escriptura pública a través de la qual una persona física o jurídica 
concedeix a una altra la facultat d’actuar en el seu nom i pel seu propi compte. 
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■ Registre mercantil central: És una institució oficial de publicitat que permet l’accés a la 
informació mercantil subministrada pels Registres Mercantils Provincials des de l’1 de gener 
de 1990.    
■ Registre mercantil: Oficina pública que serveix per garantir la seguretat jurídica del trànsit 
mercantil. Pot ser territorial o central. En ella queden registrades les operacions mercantils 
com la creació, la modificació o la dissolució de societats, així com la situació legal i jurídica. 
■ Responsabilitat jurídica: És la imputabilitat jurídica que pot manifestar-se com a culpabilitat 
penal (dolosa o no) o com a simple imputabilitat no culposa (responsabilitat objectiva 
■ Societat mercantil: És aquella societat que té per objecte la realització d’un o més actes de 
comerç o, en general, una activitat subjecte al dret mercantil. 
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2. Prefaci 
2.1. Origen del projecte 
La idea del projecte va sorgir d’una proposta que el professor Ivan Argilés ens va fer en els 
nostres darrers dies de classe. En aquelles dates estàvem tots dos buscant tema per a 
realitzar el PFC. Més o menys ja en teníem algun de pensat, però el tema proposat pel 
nostre professor i tutor va fer que oblidéssim qualsevol altra proposta. A més, es va donar la 
casualitat que un company de la universitat havia fet com a PFC el pla de negoci de 
l’empresa que com a projecte nosaltres crearíem. Teníem l’oportunitat de continuar amb la 
bona feina realitzada per l’altre company i aquest ens va semblar un motiu decisiu a l’hora 
d’orientar la nostra investigació. 
2.2. Motivació 
En teoria, la realització d’un projecte de final de carrera és un treball on s’han de posar en 
pràctica molts dels coneixements adquirits en l’època com a estudiants. Doncs bé, què millor 
per a posar en pràctica aquests coneixements que un dels projectes amb més treball de 
camp i més amplis dels que havíem sentit a parlar? El ventall d’oportunitats que ens obria 
aquest era immens; ens oferia la possibilitat de viure des de dins la creació d’una empresa, la 
possibilitat d’entrar en el món empresarials amb 24 anys, conèixer les dificultats que pateixen 
les empreses en els seus inicis. Tot un somni. Per a nosaltres, el projecte somiat és aquell 
que traspassa el paper i passa de ser una idea a ser una realitat. 
A més, el nostre tutor ens va oferir entrar a formar part de l’empresa, passant a ser nosaltres 
també una part del seu capital social. I adquirir, d’aquesta manera, un percentatge de les 
participacions de l’empresa.   
2.3. Requeriments previs 
Per a fer front a un projecte com el que es disposa a presentar han estat molt importants els 
coneixements adquirits en algunes assignatures troncals com Administració d’Empreses i 
Economia entre d’altres. També s’ha fet ús de coneixements adquirits en assignatures de la 
nostra intensificació, Disseny del producte i de sistemes, on vàrem aprendre mètodes per a 
planificar projectes, i on els nostres professors ens han donat eines per a solucionar 
problemes que durant el realització del projecte ens han anat sorgint. A més hem fet ús de 
coneixements i tutorials d’una assignatura de lliure elecció anomenada Espais d’informació a 
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Internet, que ha fet que no es comences des de zero en quan als coneixements necessaris 
per a crear una pàgina web. Tot i així no estàvem prou preparats per a muntar una empresa, 
per això ha calgut formar-nos en creació, i direcció d’empreses, així com aprofundir el món 
dels massatges.  
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3. Introducció 
3.1. Objectius del projecte 
L’objectiu principal d’aquest projecte és la creació d’una empresa que centra la seva activitat 
en proporcionar un servei de massatges per a empleats de diferents empreses al mateix lloc 
de treball, així com a hotels i domicilis. Es parteix del projecte d’estudi realitzat per un antic 
estudiant de l’ETSEIB, el Sergi Nadal.   
Com a objectius secundaris hi podem destacar els següents: 
? Adquirir coneixements dins del món empresarial tan el la fase de creació com en la 
fase de planificació. 
? Adquirir coneixements en el món del màrqueting per a poder promocionar una 
empresa. Per això s’haurà de crear una imatge d’empresa i donar-la a conèixer als 
nostres clients. 
• Donar les primeres passes en el món de la creació de Webs i logotips 
3.2. Abast del projecte 
L’estructura i el contingut d’aquest projecte són els següents: 
? Elecció de les entitats financeres.  Abans d’iniciar una relació entitat-empresa es 
procedirà a estudiar les principals entitats tan subjectivament com objectiva, on 
finalment s’acabarà contractant alguna per a treballar amb On-Site BCN. 
? Constitució legal de l’empresa. Decisió de la forma jurídica adoptada per l’empresa 
i transacció de tots els tràmits legals necessaris per a la seva creació, redacció 
d’estatuts, llibre de socis, etc. 
? Disseny de la identitat corporativa. Se li donarà forma a l’empresa, es definirà la  
seva filosofia, es crearan el logotip i la pàgina web, es compraran els dominis 
necessaris per a causar una bona sensació als clients. 
? Es durà a terme un pla comercial. A partir de la segmentació realitzada en el 
projecte anterior, es començarà a definir una estratègia comercial per tal d’adequar 
un servei a cada client, sempre amb la major qualitat. 
Pàg. 12  Memòria 
 
? Es contactarà amb proveïdors. Amb ells s’arribarà a un acord per al 
subministrament de tot el material necessari.  
? RR.HH. Es dissenyarà com hauria de ser el primer equip de treball. S’estudiaran 
les necessitats tan econòmiques com socials per a la creació d’un personal capaç de 
realitzar les primeres tasques -amb eficàcia i eficiència-  per al bon funcionament de 
l’empresa. 
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4. Situació Inicial 
4.1. Resum del projecte de base 
El projecte del que parteix aquest PFC presenta un pla de negoci d’una empresa que té com 
a principal activitat el fet de proporcionar un servei de massatges per a empleats de diferents 
empreses al mateix lloc de treball.  El següent quadre resum defineix prou bé aquest 
concepte de negoci. 
 
En ell s’identifica i s’analitza l’oportunitat de negoci; s’estudia l’entorn com s’ubicarà, en el 
mercat, l’empresa per donar coherència als plantejaments posteriors; i es desenvolupen les 
estratègies necessàries de cara a posicionar-se en el mercat. A més, es dissenyen els 
processos necessaris per dur a terme l’activitat i es descriuen l’estructura de l’empresa i les 
característiques dels empleats que en formaran part. Finalment, s’efectua una anàlisi de la 
viabilitat econòmica del projecte. 
La proposta general del pla d’empresa conté les següents parts: 
• Presentació de l’empresa, antecedents, idea de negoci, avantatge competitiu, missió i 
valors corporatius. 
• Anàlisi de l’entorn político-legal, social i econòmic, així com de l’entorn específic de 
l’empresa, competidors directes, potencials, proveïdors i possibles clients. 
Per a Qui ho fem? Com ho  fem? 
Proporcionar un servei de massatges per a les 
empreses al propi lloc de treball. 
Per a empreses de Barcelona. Especialment 
aquelles que desenvolupen la seva activitat 
principal en oficina. 
Anàlisis de les necessitats de l’empresa, i 
assignació dels massatgistes requerits. 
Supervisió del servei directa amb el client.  
Què fem? 
Fig. 4.1: Diagrama del concepte del projecte de base 
Font: Projecte de base Sergi Nadal 
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• Pla de màrqueting. 
• Pla d’operacions. 
• Pla d’estructura i RRHH. 
• Pla de viabilitat econòmica i financera. 
En el seu annex, el pla de negoci inclou el projecte d’activitat del local que serà seu de 
l’empresa, així com una descripció detallada de totes les fases de realització del projecte i 
una valoració econòmica del mateix. 
On-Site BCN ofereix un programa de massatges, fisioteràpia i prevenció de lesions laborals. 
Per una banda als treballadors de les empreses que vulguin contractar els seus serveis 
(generalment a partir del gerent) però també a particulars i a hostes d’hotels. Pel que fa a 
l’àrea de negoci dedicada a empreses, les possibles companyies interessades en aquesta 
mena de serveis es caracteritzen per tenir un management innovador, modern i amb un 
lideratge proper. En general, es tracta d’organitzacions d’oficines on els treballadors estan 
acostumats a seure davant d’un ordinador mantenint posicions que, en la majoria de casos, 
són perjudicials per a l’esquena. Aquest servei es proporciona als treballadors durant un 
temps convingut, en el moment de la contractació, amb el client (aproximadament 20 minuts) 
i, com a principal particularitat,  no s’abandona en cap moment el lloc de treball. El beneficiari 
del servei es troba al seu lloc de treball en tot moment. 
La cadena que descriu l’empresa que es dissenya segueix la següent estructura: 
• Formació en massatge On-Site: Els professionals d’On-Site BCN rebran formació en 
aquelles tècniques de massatge que formin part de la cartera de serveis i no estiguin 
reconegudes de forma específica en llurs plans d’estudis. 
• Transport: Comprèn el desplaçament dels massatgistes cap a on es troba el client 
amb tot el material necessari per poder realitzar el servei. 
• Servei de massatge: Tot i que On-Site BCN presti els serveis a particulars, hotels i 
organitzacions, la principal branca de negoci serà, la de proporcionar el servei de 
massatge a empreses al mateix lloc de treball. 
• Supervisió del servei: En el cas de l’àrea de massatges per a empreses i per a hotels, 
es realitzaran periòdicament enquestes sobre el servei tant als usuaris/empleats com 
als gestors de cadascun, de cara a supervisar el servei i avaluar-ne la satisfacció del 
client. Tanmateix, pel cas dels massatges a domicili la satisfacció s’avaluarà amb 
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enquestes realitzades directament a l’usuari (per via telefònica, en el cas d’un usuari 
esporàdic) o periòdicament (en cas contrari).   
L’avantatge que les empreses treuen d’aquest servei és principalment la disminució de 
l’absentisme laboral degut a baixes per dolors articulars i d’esquena. Tot i així, moltes, ho 
veuen com a un regal per al treballador que rebrà el servei. 
En el pla de viabilitat s’arriba a la conclusió que existeix un lloc en el mercat per a la idea de 
negoci plantejada. Es conclou que s’està davant d’una bona oportunitat de negoci a l’hora de 
crear una empresa d’aquestes característiques, tot i l’aparició d’una organització en aquest 
període de característiques similars a les d’On-Site BCN, ja que s’ha identificat una 
necessitat no coberta completament per la competència al mercat barceloní.  
Degut a l’aparició d’aquesta competència, s’ha hagut d’adaptar el projecte de manera que es 
contempli aquest fet.  
Pel que fa a l’anàlisi de l’entorn, aquesta arriba a la conclusió que existeix una tendència 
social cap a incrementar la despesa en imatge i cura del personal, especialment en el cas de 
les empreses de l’Estat Espanyol; i que els massatges són una de les formes més ben 
valorades i adients per aconseguir-ho. Tot i així, val a dir que les empreses espanyoles es 
troben actualment en un cicle desfavorable creixement. Això pot ser un inconvenient en el 
moment de dedicar més recursos econòmics a millorar el benestar dels seus empleats. En el 
moment de la realització del projecte d’estudi del Sergi Nadal, Espanya es trobava en un 
moment favorable de creixement, especialment el sector serveis. 
Del pla de màrqueting podem concloure que existeix un grup d’empreses sota gestió 
innovadora que valorarien molt positivament els massatges al lloc de treball i que en 
perceben clarament els avantatges que pot suposar per al seu negoci. Aquest fet, unit a 
l’estudi de les empreses competidores i del mercat empresarial, fa coherent pensar que 
s’oferirà un servei innovador, rentable, amb bona acollida per part dels empresaris i amb un 
lloc al mercat dels massatges. 
Pel que fa als processos de l’empresa, es preveu que no variïn de forma ostensible durant 
els primers anys d’activitat, si bé caldrà introduir criteris de rendibilitat de clients quan el 
nombre d’empreses contractades faci difícil la seva gestió i coordinació. Es preveu la 
possibilitat d’expandir la cartera de serveis, d’una banda amb serveis innovadors fruit del 
procés d’innovació -que permetran desenvolupar nous massatges amb la intenció de fer-los 
més útils i atractius- ; i, de l’altra, amb serveis més complerts (fisioteràpia i quiromassatge 
clàssic), per cobrir les necessitats manifestades per altres segments de mercat, establint una 
expansió horitzontal. 
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Observant les conclusions del projecte de base, hi ha suficients raons que fan pensar que hi 
ha un lloc en el mercat per a que aquesta empresa pugui desenvolupar la seva activitat i, 
d’aquesta manera, consolidar-se al mercat empresarial barceloní. 
4.1.1. Missió, visió i valors corporatius 
Satisfer les necessitats dels clients en allò que esperen obtenir. És evident que en funció de 
a qui va dirigit el servei, els objectius seran uns o uns altres. Així en el cas del servei a 
empreses, per exemple, el que es busca es una millora notable en la motivació del personal i 
en el benestar del treballadors. Sempre a partir de proporcionar un servei de massatges 
oferts per professionals i en els més alts termes de qualitat. 
La visió corporativa de l’empresa s’expressa per: 
• Arribar a ser reconeguda com l’organització capdavantera pel que fa al servei de 
massatges on-site. No només per l’excel·lència en el servei sinó per tenir una gran 
capacitat d’adaptació a les exigències del client. Sempre mantenint un compromís 
integral pel que fa a qualitat, excel·lència, adaptació, proximitat, garantia del servei, 
amb el contractant, ja sigui una organització, un hotel o bé un particular. 
Per poder aconseguir aquesta visió corporativa, s’hauran de perseguir una sèrie de valors 
que condueixin l’organització fins l’objectiu que s’ha marcat. Aquest conjunt de punts, que 
defineixen la fulla de ruta, reben el nom de valors corporatius. 
• Orientació al client i devoció per la seva satisfacció. 
• Respecte per les persones. 
• Màxima qualitat en la realització de qualsevol dels serveis 
• Innovació permanent pel que fa als tractaments i als serveis oferts.    
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4.2. Planificació temporal del projecte 
Segons Rusell Ackoff1, l’essència de la saviesa és la preocupació pel futur: però no és la 
mateixa preocupació que té un endeví pel futur, doncs ell només intenta preveure’l. Nosaltres 
intentarem controlar-lo. 
El concepte de planificació temporal és la identificació de les tasques, l’assignació dels 
temps i els recursos que cadascuna de las tasques necessitarà. Per a realitzar el projecte 
també s’ha de planificar la seqüència d’execució de forma que el temps de desenvolupament 
del projecte sigui el mínim. 
L’objectiu al realitzar aquest planificació és definir totes i cadascuna de les tasques de les 
quals constarà el projecte. Tot seguit s’identifiquen quines són crítiques i se’ls fa un 
seguiment més exhaustiu per poder detectar just en el moment que succeeixi qualsevol 
retard.  
Tota aquesta metodologia té un clar objectiu final, finalitzar el projecte en el temps adequat, i 
sempre a temps. La clara segmentació de les tasques facilita la detecció d’un retràs, i 
detectar el causant d¡aquest. L’objectiu d’On-Site BCN és començar a realitzar l’activitat, 
publicitària i/o de servei a partir del 3 d’octubre.  
La planificació temporal distribueix l’esforç estimat durant la duració prevista del projecte. La 
planificació evoluciona amb el temps, de forma que al principi del projecte es farà una anàlisi 
temporal macroscòpica i, a mida que el projecte progressi, aquesta durada s’anirà refinant 
obtenint una planificació molt més detallada.  
La planificació temporal consta de sis principis: 
? Compartimentació: Descomposició del projecte en un nombre adequat d’activitats o 
tasques. 
                                                
 
 
1 Russell Lincoln Ackoff: Nascut a Filadelfia al 1919, va estudiar arquitectura i filosofia de la ciència. Entre els seus llibres 
destaquen: Progress in Operations Reseach, I. Wiley, Nueva York, 1961; Scientific Method, Wiley, Nueva York, 1962; On 
Purposeful Systems (con F. E. Emery), Aldine-Atherton, Chicago, 1972; Redesigning the Future, JohnWiley & Sons, Nueva York, 
1974; Re-Creating the Corporation: A Design of Organizations for the 21st Century, Oxford University Press, Nueva York, 1999. 
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? Interdependència: S’han de relacionar les tasques entre si, és a dir, establir 
dependències entre elles, de manera que es pugui planificar amb quina, quan i de 
quina manera començar a treballar.  
? Assignació del temps: Un cop assignades les relacions entre tasques, s’ha de 
estimar el temps que cadascuna d’elles trigarà en dur-se a terme. També se’ls 
assignarà una data d’inici i una de finalització. 
? Validació de l’esforç: A mida que es realitza l’assignació de temps s’ha d’assegurar 
que hi ha en plantilla el suficient nombre de persones requerides en cada moment. 
? Responsabilitats definides: Cada tasca programada ha de dur assignat un membre 
específic del projecte, que serà l’encarregat d’atènyer l’objectiu o fita de la tasca. 
? Resultats definits: El resultat de cada tasca, normalment, tot i que no necessària, un 
producte, ha d’estar ben definit. 
? Fites i successos: Totes les tasques o grup de tasques s’han d’associar a alguna fita 
del projecte. Es considera haver atès una fita quan s’ha revisat la qualitat del resultat 
obtingut al final d’una o diverses tasques, i se n’accepta el resultat. És l’esdeveniment 
que marca el començament o la fi d’una activitat o conjunt d’activitats.  
Per a realitzar aquesta anàlisi temporal i planificar adequadament el projecte, s’utilitzarà 
un gràfic de Gantt1. Aquest tipus de gràfic permet identificar l’activitat en que s’està 
utilitzant cadascun dels recursos i la duració de la seva utilització. Això és molt útil per 
dos motius: d’una banda, permet evitar períodes ociosos innecessaris, i, de l’altra, 
sempre ajuda a l’administrador a tenir una visió completa de tot el projecte.  
Aquest gràfic consisteix en un sistema de coordenades en que s’indica: 
En l’eix Horitzontal: un calendari, o escalat temporal definit en termes de la unitat més 
adequada al treball que s’executarà. En aquest cas, l’escala utilitzada és el dia.  
En l’eix Vertical: les activitats que constitueixen el projecte a executar. A cada activitat es 
fa correspondre una línea horitzontal la longitud de la qual és proporcional a la seva 
                                                
 
 
1 Els cronogrames de barres o gràfic de Gannt van ser concebuts per l’enginyer nord-americà Henry. L.Gannt, un dels precursors 
de la enginyeria industrial contemporània de Taylor 
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Fig.4.2.: Fases principals del projecte  
Font: pròpia 
Fig.4.3.: Fases principals del projecte (diagrama de temps) 
Font: pròpia 
durada en el temps.   
 
El projecte es pot separar en 7 grans grups de tasques. Cada grup d’activitats està dividit  en 
diverses tasques, com es pot veure a la taula següent: 
 
 
 
 
 
 
Preprojecte: Tot i no ser el grup d’activitats més important i amb més rellevància de la 
investigació, és un conjunt d’activitats que serveix per començar a adaptar-se al món 
empresarial; i més concretament al món dels emprenedors. En aquest període es capta 
informació sobre possibles ajuts que podria rebre l‘empresa, així com informació sobre les 
fases més importants en la creació d’empreses. Aquest conjunt de tasques està previst que 
s’iniciï el divendres, 1 de febrer de 2008 i finalitzi 18 dies després, més concretament  el dia 
26 de febrer. Cal recordar que en el diagrama de Gantt no es tenen en compte més que els 
dies laborables.  
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Fig.4.4: Tasques del preprojecte 
Font: pròpia 
 
 
 
El preprojecte es divideix en quatre tasques diferents: Llegir amb deteniment el pla de 
viabilitat creat pel Sergi Nadal, informar-se d’associacions d’emprenedors, donar-se d’alta en 
alguna d’aquestes associacions i anar a les seves sessions informatives.   
Abans de tractar qualsevol tema relacionat amb la creació d’una empresa, s’ha de tenir molt 
clara la idea de negoci a la que es vol arribar. Per això la lectura amb deteniment del projecte 
d’en Sergi Nadal aporta una visió del que es busca. Tot i així es contempla fer alguns canvis 
davant les idees que el nostre company va tenir en el seu dia, ja que per entre d’altres raons 
quan en Sergi va realitzar el seu pla de viabilitat el món econòmic espanyol estava en anys 
de bonança, cosa que no succeeix en l’actualitat.  
Com ja s’ha explicat per al nostre grup de treball el món empresarial és nou. Aquesta 
desconeixença fa que es puguin cometre possibles errors. Per això, durant un període de 7 
dies laborables es recopilarà informació, accedint a diverses fonts per a documentar-se 
sobre quines associacions d’emprenedors existeixen en territori català, posant especial 
èmfasi en l’àrea metropolitana de Barcelona. 
Un cop s’han identificat aquestes associacions i s’ha escollit aquella que s’ajusta més a les 
necessitats d’On-Site BCN, s’entra en la tercera tasca del preprojecte, que consisteix en 
donar-se d’alta a l’associació (en el nostre cas: BarcelonaActiva). Un cop realitzats els tràmits 
d’accés, s’entra en la quarta fase, que és assistir a unes sessions informatives sobre els 
serveis que l’associació ofereix. En aquestes sessions es poden fer totes les consultes que 
inicialment es tinguin. Un avantatge de participar en aquestes associacions és que es pot 
comptar amb l’ajut, el suport i el consell d’experts en la creació d’empreses que guien els 
emprenedors i els assessoren per tenir més possibilitats d’arribar  a l’èxit.  
 
Etapa legal i de creació de la societat: Aquest grup de tasques és un pas ineludible per a 
crear qualsevol empresa. En ell es faran totes les gestions legals per a que l’empresa quedi 
registrada en tota regla. Cal remarcar que es podria haver deixat moltes, per no dir totes, 
d’aquestes gestions del grup de tasques a una gestoria. Finalment totes les tasques han 
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Fig.4.5: Tasques de l’etapa legal i de creació de la societat 
Font: pròpia 
estat dutes a terme per nosaltres en part per a conèixer molt més quins són els passos, les 
traves que es solen trobar i les dreceres que es poden prendre. La realització d’aquest grup 
de tasques requerirà d’ aproximadament 36 dies laborables.   
 
 
 
 
Aquest grup de tasques està composat per set activitats. La segona d’elles, elemental i 
indispensable per a la realització de les tasques posteriors, és clarament decidir quina serà la 
forma legal de la companyia. Per això abans s’haurà de recórrer a la primera tasca, on es 
rebrà assessorament judicial, durant aproximadament 8 dies, per a tots els temes següents, 
especialment amb la redacció dels estatuts, que també anirà a càrrec del nostre grup de 
treball.  Segons el tipus de forma legal que es decideixi en la segona tasca del grup, es 
veuran afectades la resta d’activitats del grup. La duració d’aquesta activitat serà de 3 dies 
laborables. 
La tercera tasca serà decidir un nom per a l’empresa per a demanar-ne la denominació. Per 
qüestions de tràmits legals aquesta denominació triga prop de 15 dies. El tràmit es pot 
gestionar via Internet, nogensmenys és una gestió lenta. Un cop es rep la confirmació de 
denominació, cal portar aquest document al notari per tal de constituir l’empresa de manera 
completa. Tot seguit s’obrirà un període on els socis hauran de consensuar els percentatges 
de participació de cadascun dels socis. Els socis podran aportar diners o serveis com a 
capital social. 
Un cop decidida la posició de cadascun dels socis es procedeix a redactar els estatuts amb 
els que es regirà l’empresa. Per a aquesta redacció s’haurà de consultar un advocat per 
aconsellar quines clàusules legals són obligatòries i quines no.  
Amb la resta de tasques finalitzades es procedeix a constituir l’empresa legalment. Per això 
es contactarà amb una notaria que haurà de certificar davant del registre mercantil que tot el 
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Fig.4.6: Tasques de l’anàlisi d’entitats bancàries 
Font: pròpia 
que s’ha realitzat acompleix les normatives actuals per al correcte registre de l’empresa. Un 
cop informats sobre les notaries es visitaran les dues més importants per tal de conèixer 
preus i temps que triguen a realitzar els serveis o tràmits requerits. Finalment, es contractarà 
una notaria per a que dugui a terme els tràmits de constitució en el registre mercantil. Un cop 
realitzats s’haurà de començar un local, o un despatx per a poder establir-hi el centre 
d’operacions de l’empresa, així com el lloc on es rebran comandes, queixes i dubtes dels 
clients.  
Aquest grup de tasques està previst començar-lo a dia 7 de febrer i que finalitzi 72 dies 
després, el dia 5 de juny. Aquest és sens dubte el grup de tasques més llarg en el temps. 
Entre d’altre motius és per que en moltes de les tasques a realitzar es necessita l’actuació de 
terceres persones (registre mercantil, notaris, tots els socis, etc.). 
Anàlisi d’entitats bancàries : Durant el següent període d’anàlisi es començarà a treballar 
amb una entitat financera que s’adapti a les necessitats reals de l’empresa. Aquest conjunt 
de tasques format per 5 subapartats és un camí molt útil no només en el moment que es 
realitza, sinó de cara a un futur no molt llunyà, en el que les necessitats econòmico-
financeres de l’empresa passin a primer pla.  
 
 
 
La primera tasca del grup consistirà en construir un mètode numèric i objectiu per a l’anàlisi 
de les entitats. Això durarà un temps de 7 dies de feina, temps en el qual es buscaran 
fórmules i mètodes per a realitzar una anàlisi completa de l’oferta de productes i serveis que 
les entitats d’estudi ofereixen. No s’ha d’oblidar que no només es prendrà com a base 
l’anàlisi numèrica per a decidir quina entitat es contractarà; sinó que també es tindrà en 
compte una part més subjectiva, com experiències d’altres emprenedors, consells d’altres 
empresaris, etc. 
Un cop finalitzat el programa de puntuació, es realitzaran les primeres proves. En aquest 
punt s’utilitzarà un procés amb feedback d’assaig i error per a trobar possibles 
Gestió de la creació i posta en funcionament de l’empresa On-Site BCN Pàg. 23 
 
 
Fig.4.7: Tasques de Recursos humans 
Font: pròpia 
incongruències en el sistema de puntuació i rectificar-les en el programa en cas que 
s’escaigui.  
Tot seguit es recollirà la informació necessària per a usar el programa numèric. Per això es 
duran a terme visites a diferents entitats financeres, sol·licitant reunions amb els directors 
d’oficina que puguin respondre qüestions sobre l’oferta de la seva entitat.  
Un cop realitzades les anàlisi numèrica i subjectiva, es decidirà quina entitat financera serà la 
col·laboradora d’On-Site BCN. A continuació, es realitzarà el dipòsit del capital social de 
l’empresa i es demanarà el comprovant de l’operació per a que el notari pugui realitzar els 
tràmits de constitució.  
Recursos humans: Durant aquest període es formarà la plantilla que iniciarà l’activitat d’On-
Site BCN. Durant aquest període es realitzaran sis tasques diferents, que contemplen des de 
l’anàlisi de quins són els treballadors que es contractaran fins a les entrevistes i incorporació 
a la plantilla de l’empresa.  
 
 
 
Durant la fase d’anàlisi es definiran els tipus de treballadors que pot tenir l’empresa i quin és 
el cost social i financer de tenir-los en plantilla o subcontractats.  
Paral·lelament, es contactarà amb escoles de fisioteràpia i massatgistes que tenen bosses 
de personal ja titulat en busca de treball.  
Un cop es decideixi quin és el tipus de treballador i quines possibles incorporacions es poden 
realitzar, es prepararan ofertes i es distribuirà publicitat via Internet o via els col·legis 
professionals.  
Finalment, es procedirà a fer les entrevistes/proves de treball i la contractació dels 
treballadores escollits.  
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Fig.4.8: Tasques de l’etapa de pla comercial 
Font: pròpia 
Pla comercial: En aquest grup de tasques que en conjunt duren aproximadament 22 dies es 
definirà l’estratègia comercial que acabarà seguint On-Site BCN. Per això inicialment s’haurà 
de fer un anàlisis detallat de quina és la competència, quines ofertes tenen, com treballen i a 
quins preus, ja que d’aquesta manera es poden veure quines son les seves fortaleses i 
quines son les seves debilitats. Per a conèixer més detalladament el funcionament 
d’aquestes es realitzaran “covers” a empreses fent-nos passar per possibles clients, per tal 
de que expliquin tot el seu funcionament.  
Com a segona gran tasca s’haurà de segmentar la ciutat i localitzar-hi on hi ha una densitat 
més elevada d’empreses que puguin necessitar el servei d’On-Site BCN. Això facilitarà la 
cerca de clients potencials, i en cas de contractar-ne empreses properes les unes amb les 
altres, reduiria els costos de desplaçament d’un mateix massatgista que treballi per a dues o 
tres empreses alhora.  
La darrera tasca del grup serà preparar una campanya per a donar a conèixer qui és i què 
ofereix On-Site BCN. Però això no es farà mitjançant un bombardeig de publicitat, sinó que 
se seleccionaran els camins a triar i les vies de publicitat a explotar -veure annex Publicitat 
2.0-. Principalment el que s’intentarà és concertar entrevistes amb directors d’empreses 
interessades i es vendrà el producte a casa del client, tenint un tracte directe amb ell. Per 
això s’hauran de preparar les entrevistes amb el clients, seleccionar-los i començar a donar a 
conèixer els avantatges del servei. 
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Fig.4.9: Tasques de l’etapa de Màrqueting 
Font: pròpia 
Màrqueting: En aquesta etapa es donarà la forma inicial a l’empresa. A priori, l’empresa no 
és coneguda i és en aquesta etapa on s’haurà d’analitzar de quina manera es vol que la gent 
la vegi, quina relació hi ha de tenir, etc. Aquest conjunt d’activitats està dividit en quatre 
tasques, una de les quals -a dia d’avui- destaca per damunt de les altres: el disseny de la 
pàgina web. Es preveu que aquesta etapa tingui una duració aproximada de 57 dies 
laborables, 47 dels quals estaran destinats al disseny web.  
 
 
 
L’etapa començarà amb el disseny del logotip de l’empresa. El símbol que representarà On-
Site BCN i l’acompanyarà cada dia.  
Paral·lelament al disseny del logo es realitzaran targetes de visita amb el logotip i unes 
característiques determinades que s’explicaran més endavant.  
Juntament a aquestes tasques es dissenyaran i s’acabaran de definir els diferents serveis 
que oferirà On-Site BCN. 
Un cop resoltes aquestes primeres tasques, es començarà a construir la pàgina web. En un 
inici, aquesta servirà com a eina informativa, però es preveu que acabi sent una superfície 
d’interacció entre client i empresa. Per a realitzar la pàgina es dividirà la tasca en tres 
subgrups: l’elecció i creació dels continguts; l’elecció dels formats; i, finalment, la creació en 
sí.  
4.3. Canvis realitzats durant la implantació 
Durant tot el període des de que es va fer el pla de negoci per a l’empresa On-Site BCN hi ha 
hagut molts canvis, tan interns com externs, que han afectat a la forma de fer que s’havia 
previst en el pla teòric.  
Pàg. 26  Memòria 
 
El principal canvi és extern i es basa en el canvi de cicle econòmic. Fins fa poc més d’un any, 
aquest, era completament invers. Quan el nostre company, Sergi Nadal, va fer el pla de 
negoci (projecte de base) hi havia a Espanya, i a tota Europa, un estat econòmic i financer 
que tendia a l’alça. Les empreses, les institucions públiques, les famílies... tenien unes 
facilitats econòmiques que permetien tenir al seu abast diners per a poder invertir, o més 
aviat per a poder fer despeses extres que realment no eren indispensables.  
En l’actualitat, immersos en plena crisis, el panorama ha canviat no només a Europa sinó 
també als EEUU. Les economies familiars s’han vist assetjades per un gran augment del 
tipus d’interès i pel conseqüent augment de les hipoteques que afecten a un gran 
percentatge de la població. Aquest augment i la obvia reducció dels “beneficis” en les 
famílies comença a afectar a les empreses que deixen de vendre com abans ja que ara, les 
famílies no poden permetre’s el luxe de pagar certes coses. Aquesta reducció en ventes 
actua com a reacció en cadena afectant a tot el mercat europeu i fent que les empreses 
també entrin en crisis.  
Tot i que es considera que el servei que On-Site BCN oferiria a les empreses és un servei de 
millora, aquestes, no estan disposades, com fa un anys, a provar nous serveis i teràpies. Les 
organitzacions tendeixen a eliminar els costos innecessaris i fer front només als costos 
indispensables per a passar els anys de recessió, que venen, de la forma més viable 
possible.  
Després de reunir-se tots els socis d’On-Site BCN es decideix que, tot i tenir creada la forma 
i tot enllestit per a entrar en el mercat, no és el millor moment de començar amb l’activitat 
econòmica. És per això, que s’ha decidit congelar la posta en funcionament d’On-Site BCN 
fins que hi hagi una millora del cicle econòmic. 
El projecte ha patit, a més dels externs, canvis interns. Noves idees de negoci que l’equip de 
treball ha considerat adequades per a entrar de la forma més còmoda i viable possible en el 
mercat barceloní.  Les principals innovacions en aquest àmbit han sigut les d’ampliar el 
ventall de futurs clients amb la incorporació dels serveis per a particulars (domicili) i per a 
hostes d’hotels. En l’apartat dels hotels, com és ben sabut, Barcelona té un alt percentatge 
del turisme no només català sinó també espanyol. Per això s’ha pensat que molts hotels de 
certa categoria que no compten, però, amb un servei d’Spa o de massatge podrien estar 
interessats en contractar, per hores, el servei pels clients que ho demanessin. 
Tots aquests canvis també han afectat a la planificació temporal del projecte pensada 
inicialment. Com és evident, hi ha tasques planificades per ser executades en un cert temps 
que a la pràctica, s’ha vist que no era possible d’esser realitzades, o al contrari, que no hagi 
calgut tant de temps com el previst per finalitzar-les. Si es mira part per part la realització del 
projecte es pot dir que hi ha hagut molts canvis durant la implantació. Ara bé, si es mira la 
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planificació de forma més global, però, sense desgranar tasca per tasca, es pot concloure 
que la planificació inicial ha estat molt semblant a la que a la pràctica s’ha dut a terme. 
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5. Preparació legal 
5.1. Anàlisis de les entitats financeres 
Una entitat financera és un proveïdor més d’una empresa. Les entitats financeres ofereixen 
un nombre de serveis i cobriments de necessitats de finançament vitals per a dur a terme 
l’activitat de l’empresa.  
Les entitats financeres són un primera font de finançament aliè a l’empresa, donat que amb 
recursos propis és gairebé impossible cobrir totes les necessitats derivades de l’activitat 
econòmica. És per aquest motiu que aquestes entitats adoptaran un paper elemental en la 
construcció, el seguiment i l’evolució de l’empresa.  
Aquestes entitats ens ofereixen una vario pinta gamma de productes i serveis segons l’estat i 
la necessitat que en aquell moment té l’empresa.  
Tradicionalment, aquestes gammes de productes i serveis només els oferia la banca ja que 
eren les entitats financeres que es dedicaven a donar servei a les empreses. Amb l’evolució 
dels sistemes econòmics i la globalització del sistema financer, les caixes d’estalvis han 
passat a formar part de l’oferta de diners que, fins aleshores, les empreses només tenien en 
els bancs. 
La principal raó que les caixes d’estalvis hagin entrat a formar part d’aquest món destinat a 
les activitats econòmiques empresarials és la gran rendibilitat que proporcionen aquestes 
activitats respecte a les economies domèstiques, clients tradicionals de les caixes. Prova 
d’això és que en estudis realitzats, es veu clarament que l’oferta que proporcionen les caixes 
d’estalvi no es diferencia en res amb els productes de la banca. 
A l’hora de triar una entitat financera amb la que ON-Site BCN treballarà en el present i el 
futur, caldrà dur a terme una avaluació de les entitats financeres a través de dues vies. D’un 
costat, la via més objectiva, en la qual principalment es valorarà els costos i condicions dels 
productes contractats. De l’altre, la via més subjectiva, però també important, on es valorarà 
la prestació de servei que l’entitat donarà, ja que en el fons serà un nexe d’unió entre el client 
i el proveïdor.  
Per tal de poder un anàlisi lògic i coherent s’ha parlat amb diferents gestors financers dels 
principals bancs i caixes així com amb gent del món empresarial per tal de poder determinar 
aquelles condicions que fan que una entitat financera resulti millor que una altra. Com es pot 
veure en l’annex corresponent a la taula de les entitats financeres, totes aquestes qualitats 
han estat ponderades per tal de que la decisió final sigui, objectivament, la millor opció. En el 
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següent punt (5.2 Decisió i contractació de l’entitat financera) s’explica amb detall el perquè 
de la ponderació i de la conseqüent presa de decisió.   
Actualment, la tendència seguida per les empreses és la de valorar cada vegada més el 
servei personalitzat i l’assessorament davant les diferents situacions en les quals es pot 
trobar l’empresa en el seu dia a dia.  
En resum, On-Site BCN no només tractarà amb xifres, sinó que tindrà en compte les 
persones que hi ha darrera d’aquestes xifres. Cal destacar el fet que aquest punt de servei i 
tracte personalitzat només es podrà analitzar amb el transcurs del temps i de la relació 
entitat-empresa.  
Per a l’anàlisi més objectiva de les entitats financeres, caldrà veure quins són i en què poden 
interessar cadascun dels productes i serveis que aquestes empreses ofereixen. 
Dins del ventall de productes que les caixes d’estalvi ofereixen a les empreses, podem 
destacar-ne tres grans grups: 
Tresoreria: La tresoreria és el grup d’eines que les empreses utilitzen en l’economia diària ja 
sigui per necessitats de liquiditat, com per puntes de tresoreria on l’empresa voldrà col·locar 
els recursos ociosos per tal d’aconseguir la màxima rendibilitat. 
Els darrers anys, per donar una solució a la necessitat d’agilitzar els tràmits diaris de les 
empreses, va aparèixer la banca electrònica. Aquest servei, que any rere any va prenent 
més força, permet consultar, gestionar i realitzar operacions des de la pròpia empresa de 
forma més ràpida. D’aquesta manera, s’eviten desplaçaments, fet que proporcionarà a 
l’empresa una reducció considerable de costos per operació. 
 A més, la banca electrònica proporciona una independència respecte al mètode tradicional, 
al deixar de dependre dels horaris d’oficines bancàries. En resum, podríem dir que la banca 
electrònica és un factor agilitzant de l’economia d’una empresa. 
Finançament: Com s’ha explicat anteriorment, les entitats financeres són proveïdors de 
diners per a empreses. Dins l’activitat econòmica de l’empresa, existeixen moments en què 
aquesta precisa de productes que cobreixin les seves necessitats de finançament; i és aquí 
on la banca centra tots els seus productes i serveis. 
El finançament que necessita una empresa es pot separar en dos grans grups: d’una banda 
tindríem el finançament a curt i, de l’altra, el finançament a mig i llarg termini. 
El finançament a curt és aquell finançament destinat a cobrir els desajustaments que hi ha 
entre el cobrament de clients –que és l’actiu corrent de l’empresa- i el pagament a proveïdors 
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Fig.5.1: Esquema de finançament 
Font: pròpia 
–que és l’exigible a curt termini-. Aquesta situació pot provocar que en un moment puntual de 
l’exercici, els pagaments a que a de fer front l’empresa siguin superiors als cobraments i no 
hi hagi prou tresoreria per fer front a aquestes obligacions. És aleshores quan l’empresa 
necessitarà els productes de finançament a curt termini. 
El finançament a mig i llarg serveix a l’empresa per finançar les inversions en immobilitzat -
que és el seu actiu fix-  que pugui necessitar per als seus projectes d’inversió. D’entrada, és 
una inversió permanent i duradora, on a més necessitarà de la seva amortització. Per tant, el 
retorn d’aquesta inversió serà a través de productes de finançament a mig i llarg termini, 
evitant provocar desajustaments importants a les estructures del balanç de la societat. 
Com a resum d’aquest apartat referent al finançaments, tal i com es pot veure en el quadre 
inferior, es pot comentar que d’entrada la inversió inicial necessària per iniciar l’activitat 
econòmica es finança amb els recursos propis, bàsicament capital social de l’empresa. 
Un cop la pròpia activitat genera un increment de volum de negoci, tota inversió precisa d’un 
finançament aliè a l’empresa, ja que els recursos propis estaran invertits. 
És aquest el moment en què l’empresa precisa de les entitats financeres per tal de continuar 
amb la seva activitat i assolir nous projectes. 
Segons el tipus de necessitat, es precisarà d’un tipus finançament o altre: 
 
 
 
 
 
 
Excedent de tresoreria:  Dins d’aquest grup, les entitats financeres proporcionen una sèrie 
de productes, la finalitat dels quals és treure la màxima rendibilitat als moments puntuals on 
Actiu Corrent
Exigible a Llarg
Exigible a Curt
ACTIU PASSIU
Actiu Fix Recursos Propis
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hi ha una punta positiva de tresoreria. Tot i no ser l’activitat principal de la societat, aquesta 
permet reduir el compte financer situat dins el compte d’explotació de la societat. 
5.1.1. Tresoreria 
5.1.1.1. Gestió on-line de xecs i pagarés 
Aquest servei permetrà realitzar des de la pròpia empresa la gestió del cobrament de xecs i 
pagarés dels clients sense haver de desplaçar-se a l’oficina bancària. Això permetrà un 
estalvi de temps i diners en el transport. La disponibilitat dels diners ingressats a través 
d’aquest sistema no és immediata, donat el fet que l’entitat precisa d’un període de temps 
des que s’inicia el tràmit, període en el qual l’entitat haurà de compensar aquest moviment. 
De manera general, aquest període és de tres dies en el cas d’un xec o pagaré provinent 
d’una altra entitat financera. 
5.1.1.2. Consulta de saldo i extractes 
És un servei fonamental en el funcionament d’una empresa, ja que permetrà dur a terme el 
control dels assentaments comptables d’On-Site BCN. Amb aquest servei es veurà el 
moviment diari dels comptes i, per tant, es controlaran els seus moviments en qualsevol 
moment i referents a qualsevol període. 
5.1.1.3. Gestió de nòmines 
Aquesta gestió permetrà realitzar, a través de la tramesa d’un fitxer, l’abonament de les 
nòmines als treballadors de l’empresa. Aquesta eina compta amb dos avantatges. El primer 
és que no comportar cap desplaçament al permetre realitzar l’operació des de la banca 
electrònica. El segon és que permet no estar supeditat a l’horari de l’entitat financera. 
5.1.1.4. Gestió de cobrament de rebuts 
Aquesta operació permetrà gestionar el cobrament de les factures dels clients. Aquests 
tenen la possibilitat de pagar a l’empresa mitjançant cinc vies: un xec; un pagaré; una 
transferència bancària; en efectiu; o per aquest sistema. Un cop el client ha facilitat la 
domiciliació bancària, el venciment de la factura i està d’acord amb el seu import; a través de 
la banca electrònica s’inicia un procés de gestió de cobrament d’aquesta factura. 
Aquest sistema, com s’esdevé amb el sistema per a la gestió de xecs i pagarés, no és 
immediat. En aquest cas, el període de temps des de l’inici del tràmit fins a la disponibilitat 
dels diners varia en funció de l’import i la localitat de l’entitat de la qual prové el rebut. Aquest 
període oscil·larà entre els 7 i els 25 dies aproximadament.  
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5.1.1.5. Transferències 
Aquest servei que permet iniciar, des de la banca electrònica, una transferència a una altra 
entitat s’utilitzarà, per exemple, per al pagament de proveïdors. Si la transferència és de 
caixa d’estalvi a caixa d’estalvi, la transferència es farà efectiva al cap de dos dies d’haver 
estat executada. Si la transferència és de caixa a banc, trigarà tres dies. 
5.1.1.6. Servei de correspondència personalitzat 
Aquest servei permet seleccionar els comunicats que es volen consultar per Internet sense 
haver de rebre’ls per correu ordinari. A més, permet arxivar el rebut de manera electrònica, 
restant-li importància al rebut físic, nogensmenys obligat. 
5.1.1.7. Centralització de Fons 
El Servei de Centralització de Fons permet la connexió i consulta automàtica dels comptes 
creats en diferents oficines o en la mateixa que tenen diferents números de compte, en un 
únic compte centralitzador. Aquest servei facilita el seu control.  
5.1.2. Finançament a Curt 
5.1.2.1. Quadern 58 
La pòlissa de crèdit d’anticip de factures a través de la banca electrònica, reconeguda pel 
banc d’Espanya com Quadern 58, és un producte que permet cobrir les necessitats de 
finançament a curt termini. 
L’entitat financera anticiparà l’import de les factures dels clients amb un venciment futur.  
Tot finançament per a una empresa comporta un risc tant per a l’empresa com per a l’entitat 
financera. Aquesta darrera avançarà uns diners. Es pot donar el cas que, arribats al termini 
de venciment d’aquest finançament, la factura anticipada no sigui atesa pel client de 
l’empresa. És aleshores quan es donen dues possibilitats. La primera, que l’empresa tingui 
liquiditat per respondre davant d’aquest import. La segona, que l’entitat hagi de reclamar per 
via judicial la reposició d’aquest impagament. És per aquest motiu que aquest producte 
requereix d’un estudi per part de l’entitat financera per a l’aprovació d’aquesta necessitat. En 
qualsevol cas, s’estudiarà el límit, és a dir, l’import màxim de què podrà disposar l’empresa; 
la qualitat dels clients de l’empresa als quals aquesta anticiparà la factura; els estats 
comptables de l’empresa en els transcurs del temps; i les possibles garanties addicionals 
que l’empresa pugui donar a l’entitat. 
Pàg. 34  Memòria 
 
Aquestes operacions tenen una durada d’un any. En aquest temps, s’actualitza la informació 
comptable de la qual precisa l’entitat financera. Aquesta operació estarà intervinguda per un 
notari, l’encarregat de donar fe a aquesta operació en quant al compliment dels límits i 
condicions acordats entre empresa i entitat.  
En tot moment i per tal d’evitar emissions de factures fraudulentes, l’entitat financera es 
reserva el dret de sol·licitar l’original de la factura.  
Per a tenir un menor risc en aquest estudi, s’avaluaran casos com el de la concentració 
d’anticipacions d’un mateix client o la solvència dels clients.  
Aquest producte té un cost de finançament que anirà en funció dels dies que hi hagi entre la 
disposició de l’anticip i el venciment de la factura avançada. A més, hi haurà un cost per a 
cada document avançat.  
5.1.2.2. Compte de crèdit: 
Aquest producte permetrà disposar de diners fins a un límit marcat per les necessitats de 
l’empresa i l’autorització de l’entitat. Normalment aquest límit coincidirà com a màxim amb els 
resultats o beneficis aconseguits en l’últim exercici més les amortitzacions (Cash flow de la 
societat) ja que la societat com a màxim podrà amortitzar en un any aquest import. En el cas 
de les empreses de nova creació (com és el cas d’On-Site BCN), però, el funcionament és 
una mica diferent. El criteri per cedir comptes de crèdit és funció del bussniess plan i també 
del capital social, així com dels administradors.  
Com el quadern 58 i donat que és un tipus de finançament a curt, la durada és d’un any i 
evidentment servirà per a cobrir necessitats puntuals de tresoreria. També anirà intervingut 
per notari i el seu cost financer anirà en funció de la disposició que es faci d’aquest compte. 
A banda d’aquest cost, l’entitat financera carregarà una comissió pels diners no disposats. 
Bàsicament aquestes comptes liquiden trimestralment i permeten, a diferència del quadern 
58, domiciliacions bancàries.  
Per a l’entitat financera és una operació amb molt més risc que no pas el quadern 58, ja que 
aquest últim té el suport de la factura i, per tant, existeix una transacció econòmica entre 
client i proveïdor. En canvi, al compte de crèdit l’empresa disposa lliurement fins al límit 
sense haver de demanar cap autorització a l’entitat.  
5.1.2.3. Compte de crèdit amb garantia de certificacions: 
Aquest producte és una combinació entre els productes explicats anteriorment (compte de 
crèdit i quadern 58). Tot i ser un compte del qual l’empresa podrà disposar de diners 
avançats, aquesta haurà de justificar en tot moment el motiu i l’objectiu d’aquest import a 
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l’entitat financera mitjançant una certificació que acrediti que els serveis realitzats per 
l’empresa han estat realitzats correctament al nostre client.  
5.1.2.4. Descompte comercial: 
Producte financer que té moltes característiques comunes amb el quadern 58, amb la 
diferència que en comptes d’anticipar una factura, s’anticipa un document o mitjà de 
pagament físic (pagaré, rebuts, lletra de canvi, etc) per al qual el lliurant (client) està obligat  a 
pagar a l’empresa (lliurador) abans del venciment del termini. Com també succeeix en el 
quadern 58, el descompte comercial té unes despeses proporcionals als dies que transcorrin 
entre l’anticip i el venciment. L’empresa portarà una remesa a descomptar, l’entitat 
autoritzarà l’abonament d’aquesta remesa segons el límit, la qualitat dels clients i els 
informes comercials. 
Per exemple si l’entitat ha d’oferir un descompte comercial  a una empresa amb una molt 
bona facturació, amb clients de gran renom i molta activitat i la qual es compromet al 
pagament en un període inferior a dos mesos, l’entitat no tindrà cap impediment en oferir-li 
aquest servei amb un interès aproximat del 6%. Per altra banda, una empresa que no 
presenti gaires garanties, podria rebre, igualment, un descompte comercial però a un interès 
major, fins i tot amb un període de retorn menor.  
5.1.3. Finançament a llarg 
5.1.3.1. Préstec hipotecari:  
És el producte, per norma, destinat al finançament a llarg termini, fonamentalment 
d’immobilitzat material. Com a tret diferencial respecte els altres productes vistos fins ara, 
l’abonament d’aquests diners anirà destinat a l’adquisició d’un bé material concret. Per això 
també s’anomena finançament amb garantia real. Les entitats financeres donen com a 
màxim un percentatge de finançament en base a una taxació. Aquesta és realitzada per una 
societat de taxadors autoritzada pel banc d’Espanya.  Aquest percentatge varia en funció de 
la finalitat de l’operació.  
Per exemple, en el cas de que es volgués adquirir com a immobilitzat material una nau 
industrial, el percentatge de finançament seria proper al 60% del valor de taxació.  
És important que el bé que servirà de garantia de l’operació no tingui cap altra càrrega 
vigent, com per exemple estar hipotecat per una altra entitat financera, que existeixin 
anotacions preventives d’embargament o qualsevol altre tipus de càrrega que pugui dificultar 
en cas d’execució la liquidació del préstec.  Normalment aquest tipus d’operacions  oscil·len 
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entre 10 i 15 anys quan el prestatari és una persona jurídica. Com  en el cas de tots els 
productes de finançament, en aquesta operació també intervindrà un notari.  
5.1.3.2. Préstec personal 
És aquell producte destinat al finançament a llarg termini de l’immobilitzat material o actiu fix 
de l’empresa. A diferència del préstec hipotecari, la garantia no recau sobre un bé sinó que 
és el propi prestatari el que garanteix la devolució del capital i dels seus interessos tot i que, 
en un moment donat o segons la solvència del prestatari, l’entitat pot sol·licitar garanties 
addicionals -com poden ser avals personals dels socis de l’empresa- o altres tipus de 
garantia -com la pignoració d’algun producte del passiu- . El termini de les operacions varia 
entre 2 i 8 anys. El seu cost financer és més elevat que el d’un préstec hipotecari donat el fet 
que l’entitat financera considera que existeix un risc major que en un préstec amb garantia 
hipotecària. Com en el cas de tots els productes de finançament, en aquesta operació també 
intervindrà un notari.  
5.1.3.3. Leasing 
El leasing és un contracte d’arrendament financer mitjançant el qual les empreses poden 
aconseguir finançament a mig i llarg termini. Des de el punt de vista comptable, el Pla 
General de comptabilitat dóna unes taules d’amortització en funció del bé adquirit a través de 
lleis del ministeri d’economia i hisenda. En el cas del leasing, aquests terminis són més curts. 
Aquesta amortització serà beneficiosa per a l’empresa ja que permetrà que augmentin les 
seves despeses financeres i, per tant, aquesta tributarà menys impostos de societats. 
Existeixen dos tipus de Leasing: el mobiliari (maquinària, equips informàtics, mobiliari 
d’oficina, etc.) i l’immobiliari (naus industrials, locals, terrenys, etc), en funció de la inversió a 
realitzar. Al ser un arrendament financer, la titularitat del bé és de l’empresa que realitza el 
Leasing, és a dir, de l’entitat financera. I l’arrendatari, és a dir, l’empresa, satisfà 
mensualment una quota en funció de l’import, del tipus d’interès i de la durada de l’operació, 
existint sempre una última quota d’import a determinar en contractar el producte anomenat 
valor residual. L’empresa, en pagar aquest valor residual, esdevindrà propietària del bé. 
5.1.4. Transferència de fitxers 
5.1.4.1. Aplicacions gratuïtes per generar fitxers normalitzats 
La pròpia entitat financera, en contractar la banca electrònica, dóna la possibilitat de generar 
fitxers que compleixen les normatives bancàries vigents a l’actualitat a través d’un programa 
informàtic creat per l’entitat. La finalitat és que tots els processos de generació de fitxers de 
totes les entitats tinguin un format comú. A través d’aquests fitxers normalitzats, l’empresa 
podrà crear els fitxers per dur a terme totes les operacions que precisi, des de fer la gestió de 
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cobraments dels seus clients, a realitzar les transferències periòdiques en concepte de 
nòmines dels seus treballadors i l’anticip de les factures dels seus clients (quadern 58). 
Aquest tipus de servei sol ser gratuït.  
5.1.5. Inversió 
Tots els productes definits a continuació fan referència als excedents de tresoreria que en 
algun moment de la vida de l’empresa es poden produir. Partint de la base de que no és 
l’activitat bàsica de l’empresa el treure un rendiment a aquests excedents, no hi  ha dubte 
que és un aspecte a tenir en compte per tal de reduir els costos financers. 
5.1.5.1. Comptes d'alta remuneració per trams 
Són aquells productes financers per als quals el compte corrent de l’empresa es veurà 
retribuït amb un tipus d’interès que liquidarà en funció dels saldos mitjos que presenti el 
compte. 
És evident que és un tipus d’interès més elevat que el de qualsevol altre producte d’inversió. 
Els trams poden ser variats segons les entitats però conserven un tret comú: sempre existeix 
una primera franquícia exempta de remuneració a partir de la qual s’entrarà en els diferents 
trams – cadascun amb un tipus d’interès específic- . Normalment es liquida el compte 
trimestralment i no requereix de cap traspàs a un altre dipòsit, ja que s’opera des del propi 
compte des del qual l’empresa realitza tots els seus moviments, i és en aquest mateix 
compte on es farà efectiva la retribució. 
5.1.5.2. Comptes d'alta remuneració per tot el saldo 
Aquest producte és idèntic a l’anterior amb una única diferència: es pacta el tipus d’interès 
per tot el saldo, és a dir, sense cap tipus de franquícia i amb un tipus d’interès de referència 
per a tot el període. Aquests comptes liquiden trimestralment i, igual que l’anterior, es durà tot 
a terme des del mateixa compte utilitzat per l’empresa en la seva activitat diària.  
5.1.5.3. Puntes de tresoreria segons termini 3% comissió cancel·lació 
anticipada 
És aquell producte que es contracta amb un dipòsit diferent al compte corrent utilitzat per 
l’empresa. Es tracta d’una imposició a termini, d’una durada específica, i que pot tenir una 
liquidació d’interès mensual. En funció del termini, de l’import i de la situació dels tipus 
d’interès es negociarà amb la entitat financera la retribució. 
Per exemple, si s’escull una imposició a 3 mesos possiblement es permetrà una disponibilitat 
immediata del capital sense cap tipus de penalització per la retirada dels diners de manera 
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anticipada sense respectar el termini inicial. L’objectiu de l’empresa (client) hauria de ser, en 
aquest cas, aconseguir una retribució propera al preu del diner a 3 mesos (Euríbor 90 dies). 
Per altra banda, si s’escull una imposició a 6 mesos, segurament, no es podria disposar dels 
diners sense l’aplicació d’una penalització (per exemple d’un 2%). Al ser d’un termini més 
elevat i no tenir disponibilitat dels diners, la retribució serà més elevada que en l’exemple 
anterior. L’objectiu en aquest cas és el d’acostar-se al màxim al preu del diner a 180 dies 
(Euríbor 180 dies). 
5.1.5.4. Dipòsits a termini  
Contracte entre entitat financera i client, pel qual es pacta una rendibilitat a una inversió i a un 
termini. 
5.1.5.5. Fons d'inversió Renda fixa Garantit 
Un fons d’inversió és la col·locació dels diners realitzada per una gestora en un o diferents  
mercats amb la finalitat de treure’n la màxima rendibilitat possible. Serà responsabilitat 
d’aquesta gestora que la rendibilitat del seu fons sigui la millor possible i, per tant, amb la 
fama adquirida atregui més clients. Dins dels fons d’inversió trobem multitud de productes en 
funció del mercat on es fan les inversions. La principal segmentació és entre renda fixa, 
variable i mixta. A partir d’aquesta primera diferenciació existeixen gran varietat de productes. 
Tots aquests s’anomenen també financers perquè, en realitat, no són uns productes directes 
de l’entitat financera, sinó que són productes de la gestora col·laboradora d’aquesta entitat, 
que sempre té el paper d’entitat dipositària del fons. Els clients que tenen uns fons d’inversió 
se’ls anomena partíceps ja que participen amb un gran sac que constitueix el fons d’inversió.  
El fons d’inversió de renda fixa garantit és un producte amb un termini fixat per la gestora 
dels fons d’inversió, la característica fonamental del qual és que la política d’inversió de la 
gestora és en renda fixa. Aquesta inversió anirà bàsicament en obligacions de l’estat, lletres 
del tresor, pagarés de comunitats autònomes, etc. Encara que sigui renda fixa, la rendibilitat 
del fons varia en funció de la qualitat d’aquesta renda, és a dir, no es pot comparar el risc 
d’un Bono alemany amb una obligació d‘un país de l’est. La qualitat d’aquesta renda fixa la 
podem consultar a través d’empreses dedicades a la qualificació no només d’empreses sinó 
de rendes fixes de països. Aquestes qualificacions se separen en una escala, el cap de la 
qual s’anomena AAA i seguit d’AA, A, BBB, BB, B, etc. En la posició de AAA s’hi troben pocs 
valors, entre ells, el Bono alemany.  
El fons d’inversió de renda fixa garantit assegura la devolució del capital invertit més una 
rendibilitat fixada en el moment de contractar el producte. És necessari el compliment del 
període per tal d’aconseguir la rendibilitat pactada, ja que si es treu anticipadament la 
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rendibilitat serà la que tingui en el moment de l’anticip del fons d’inversió menys una 
penalització per haver-lo retirat abans del termini previst.  
5.1.5.6. Fons d'inversió Renda fixa no garantit 
Aquest tipus de fons d’inversió té com a política la inversió en renda fixa i, en aquest cas, no 
garantida i no subjecta a cap termini. És a dir, el partícep pot adquirir participacions del fons 
pel temps que vulgui.  
Encara que aquest producte permet aquesta possibilitat al client, no es aconsellable a curt 
termini realitzar una inversió ja que a l’invertir en renda fixa, la gestora col·loca aquestes 
inversions en obligacions que tindran com a mínim un termini superior a 18 mesos. Per tant, 
serà difícil veure un bona rendibilitat a curt termini.  
5.1.5.7. Fons d'inversió Renda Variable garantit 
És aquell fons d’inversió on la gestora col·loca els diners en renda variable, és a dir, adquirint 
accions d’empreses del mercat nacional o internacional en funció de la política marcada pel 
fons en el qual s’ha subscrit, el qual obliga a garantir la devolució íntegra de la inversió 
realitzada pel partícep. A més, si aquest compleix els punts indicats a la contractació del 
producte, traurà la rendibilitat pactada inicialment. Aquest tipus de fons té un termini fixat. 
5.1.5.8. Fons d'inversió Renda Variable no garantit 
En aquests productes la política d’inversió de la gestora és la col·locació dels diners en el 
mercat de renda variable. És a dir, l’adquisició d’accions d’empreses de cotització a borsa i 
en diferents mercats que estaran indicats en el contracte. La rendibilitat no està garantida i 
fins i tot la inversió pot tenir una pèrdua de valor. Per aquest motiu, la liquidació d’aquest fons 
pot ser inferior a la inversió inicial a causa d’una davallada en el mercat.  
5.1.6. Targetes 
5.1.6.1. Targetes de crèdit 
És aquell mitjà de pagament a través del qual es pot disposar d’un límit d’efectiu amb la 
finalitat de realitzar compres. La liquidació de tots els imports realitzats durant el mes es 
realitzarà el dia 1 del mes següent. Avui en dia, aquest és el mitjà de pagament més comú 
degut a la comoditat que aporta a l’usuari. Normalment, comporta una despesa amb el 
lliurament de la targeta. 
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5.1.6.2. Targetes de dèbit 
És aquell sistema de pagament amb liquidació en el moment de realitzar el pagament. 
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5.2. Decisió i contractació de l'entitat financera 
Com ja s’ha comentat el moment en que es decideix amb quina entitat financera treballarà 
On-site BCN té dos arrels. La decisió objectiva i la subjectiva. A continuació s’explica de 
quina manera i mitjançant quin mètode s’ha utilitzat per a avaluar les entitats financeres 
d’una forma numèrica i objectiva. 
Per al corresponent anàlisis s’ha de fer visites a les diferents entitats financeres concertant 
reunions amb personal orientat al servei per a empreses. L’oferta de serveis varia entre 
particulars i empreses. L’objectiu de les visites és conèixer quin serà el preu que l’empresa 
haurà de pagar per a cadascun dels serveis. Les entitats financeres amb les que s’ha 
contactat són: La Caixa, Caixa Penedès, Banc Sabadell i Caja Madrid. S’han triat aquests 
quatre entitats financeres per varies raons. Les tres primeres per ser de les més grans 
entitats financeres catalanes, i com a conseqüència tenen un gamma de serveis i 
establiments molt bona dins de territori català. La última, entrant en representació de les 
entitats financeres espanyoles era una de les que millors preus oferia i millor reputació tenia 
entre les consultes a empresaris experimentats. 
Un cop completada la taula amb els serveis que les entitats ofereixen es procedeix al càlcul 
numèric per a la seva valoració. Tots i cadascun dels serveis que la banca ofereix es 
separen en els següents grups: tresoreria, finançament, transferència de fitxers, inversió i 
targetes. Cada tipus d’empresa fa més us d’aquells productes que necessita, per això com a 
empresa de serveis que On-site BCN es fa evident que el major ús es donarà a serveis de 
tresoreria que no pas a transferència de fitxers o d’altres serveis. Per a ponderar el serveis 
s’ha creat un coeficient entre 0 i 1 per a fer notar la importància de cadascun d’aquests grans 
grups: 
? Tresoreria = 1 
? Finançament = 0,8 
? Transferència de fitxers = 0,3 
? Inversió = 0,5 
? Targetes = 0,7 
Aquest coeficient multiplicat per a cada puntuació farà que la valoració més positiva sigui la 
més adient, numèricament parlant, a la que On-site BCN necessita.  
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Taula.5.1: Taula de coeficients 
Font: pròpia 
Després de fer els primers tests l’equip d’On-site BCN s’adona de que encara es pot fer més 
exacte el mètode de càlcul. Es considera que cada servei que hi ha dins d’un mateix grup no 
reflecteix el mateix pes en la utilitat d’aquest en la vida quotidiana d’On-site BCN. Per això es 
decideix afegir un segon coeficient entre, 0 i 10 (ordre creixent), que ordena per importància 
d’ús cadascun dels serveis de cada grup, restant de la següent forma: 
 
Servei Coef Servei Coef 
Gestió on line de xecs i pagares 1 Leasing 7 
Consultes de saldo i extractes 10 
Aplicacions gratuïtes per generar fitxers 
normalitzats 
3 
Nòmines 6 Comptes d'alta remuneració per trams 7 
Gestió de cobrament de rebuts 9 Comptes d'alta remuneració per tot el saldo 7 
Transferències 9 
Puntes de tresoreria a 3 mesos i 0% comissió 
cancel·lació anticipada 
7 
Servei de correspondència personalitzat 2 
Puntes de tresoreria a 6 mesos i 2% comissió 
cancel·lació anticipada 
7 
Centralització dels fons 6 Fons d'inversió Renda fixa Garantit 4 
Quadern 58 7 Fons d'inversió Renda fixa No garantit 6 
Compte de Crédit 7 Fons d'inversió Renda Variable garantit 5 
Compte de crèdit amb garantia de certificacions 2 Fons d'inversió Renda Variable no garantit 7 
Descompte comercial 7 Dipòsits a termini 1 
Préstec hipotecari 2 Targeta de Crédit 8 
Préstec personal 7 Targetes de dèbit 8 
  
 
Cadascun d’aquests coeficients es multiplica per el de grup per a aconseguir la ponderació 
real del servei i per a aconseguir la puntuació de l’entitat. Com que amb les ponderacions 
donades sumen més que 100, en concret 111,8, es decideix realitzar el percentatge de 
ponderació que cada servei representa fent que la màxima puntuació que pot aconseguir 
una entitat financera és 100.  
Per a poder puntuar cascun dels serveis existeixen varies opcions, tot i així s’ha escollit fer-
ho de forma lineal, en una escala del 0 al 10, fent que la pitjor entitat financera en el servei 
que s’està puntuant té un 0 de puntuació i la millor rep una puntuació de 10. Les dues 
Gestió de la creació i posta en funcionament de l’empresa On-Site BCN Pàg. 43 
 
 
Taula.5.2: Taula de resultats parcials entre entitats 
Font: pròpia  
entitats financeres que es troben entre mig, reben una puntuació proporcionalment lineal 
amb l’escala generada per les entitats extrem. Per a fer-ho s’usarà la formula d’interpolació 
següent:  
)min(
)min()max(
10
)min()max(
10 valors
valorsvalors
entitatvalor
valorsvalors
y ⋅−−⋅−=  
Aquesta formula es usada per interpolar els valors en que el valor més gran és positiu, com 
per exemple els serveis d’inversió on com més gran sigui el tipus d’interès millor.  
En cas contrari, és a dir on interessi que el tipus d’interès sigui més baix com en préstecs, es 
fa servir la següent formula.  
)max(
)min()max(
10
)min()max(
10 valors
valorsvalors
entitatvalor
valorsvalors
y ⋅−+⋅−
−=  
Aquest valor y es multiplica pel coeficient del servei per entrar a sumar la seva part a la 
puntuació de l’entitat. 
Després de sol·licitar tota la informació necessària a les entitats financeres s’ha utilitzat el 
programa mencionat, traient-ne cada entitat les puntuacions següents:  
 La Caixa Caixa Penedès Banc Sabadell Caja Madrid 
Tresoreria 0,9 3,4 4,1 1,7 
Finançament a llarg 0,0 1,0 0,3 0,6 
Transferència de fitxers 0,0 0,0 0,1 0,0 
Inversió 0,9 2,2 2,1 0,0 
Targetes 0,0 0,7 0,8 0,9 
 
1,7 7,3 7,4 3,1 
 
 
Cal remarcar que el programa calcula un valor relatiu entre els serveis i els preus de les 
entitats que s’introdueixen, és a dir, si per exemple en l’anàlisi que hi ha se n’extraguessin les 
entitats guanyadores la resta d’entitats variarien la seva puntuació. Igualment si l’afegíssim 
una altre entitat amb un serveis pitjors que les actuals el valor d’aquestes pujaria un certs 
punts.  
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De l’anàlisi fet amb aquestes quatre entitats se’n poden extreure algunes conclusions. Com 
resulta evident les entitats que millors preus presenten de cara a la creació de noves 
empreses són El Banc Sabadell i Caixa Penedès. La baixa puntuació de La Caixa ve donada 
entre d’altres raons per que molts dels serveis que interessen a On-Site BCN no els 
ofereixen per a empreses de nova creació. Com a segona conclusió veiem que el Banc 
Sabadell ofereix una molt bona cartera de serveis en quan a quantitat i qualitat en aspecte de 
tresoreria. En canvi Caixa Penedès ofereix molts bons serveis de finançament a llarg termini. 
Després d’aquest anàlisi podem concloure que les entitats més adequades per a treballar 
amb On-Site BCN són tan Caixa Penedès com el Banc Sabadell.  
Durant tot el projecte s’ha tingut contacte amb altres empresaris experts i acostumats a 
tractar amb algunes entitats financeres. En un 36,36% han recomanat treballar des de un 
principi amb Caixa Penedès, un 27,27% han recomanat Banc Sabadell, un 18,18% ho han 
fet amb la Caixa i la resta han recomanat Caja Madird, Caixa Catalunya o altres. Basant-nos 
en aquestes dades conclouríem l’anàlisi declinant-nos per la decisió de contractar els serveis 
de Caixa Penedès.  
5.3. Constitució de l’empresa 
Per donar començament a una activitat econòmica, una de les primeres qüestions a tractar 
és conèixer els passos a seguir per tal de poder crear-la. En aquest procés, aparentment 
sense complexitat, hi intervenen un gran nombre de tràmits, requisits i formalitats que s’han 
de seguir per tal de poder constituir una empresa. Un dels majors inconvenients és la 
implicació de diferents òrgans administratius, als quals és necessari dirigir-se i procedir a 
realitzar els corresponents tràmits burocràtics. 
Com s’ha dit anteriorment, un dels objectius del projecte era conèixer en primera persona 
tots els passos i entrebancs en la creació de l’organització. És per això que no s’ha 
encarregat a cap notaria aquesta tasca, sinó que ha estat realitzada pels autors d’aquest 
projecte.  
5.3.1. Tràmits previs 
El primer punt consisteix en la sol·licitud de certificació negativa de denominació social al 
registre mercantil central. La sol·licitud d’aquest certificat es pot obtenir per diferents vies: per 
via telemàtica -a partir de la pàgina web del Registre Mercantil Central (www.rmc.es), 
presentant-se a la seu del RMC o bé per correu ordinari.  
La forma més còmoda per realitzar aquesta sol·licitud és la via telemàtica ja que d’aquesta 
manera es garanteix la correcta petició sense la necessitat de desplaçar-se a la seu del 
RMC. Per tal de poder realitzar aquest pas, però, en primer lloc és necessari determinar 
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quina serà la forma jurídica de l’empresa. És responsabilitat pròpia de l’empresa estudiar 
quina és la forma més adient atenent, entre altres factors, a l’àrea de negoci on s’inscriurà o 
la responsabilitat jurídica que es pretén assumir.  
Les diferents opcions de forma jurídica més utilitzades són les següents: 
? Societat Anònima 
? Societat Limitada  
? Societat Limitada Nova Empresa 
? Societat Anònima Laboral 
? Societat Limitada Laboral 
Societat Anònima (S.A.): És una societat del tipus capitalista. El capital social està integrat 
per les aportacions econòmiques de tots els socis i està dividit en accions. Els socis no 
responen personalment dels deutes socials, la responsabilitat es limita al capital aportat. El 
capital social no pot ser inferior a 60101€.  
Societat Limitada (S.L.): És una societat del tipus capitalista. El capital social està integrat per 
les aportacions de tots els socis i es divideix en participacions iguals, acumulables i 
indivisibles, que no poden incorporar-se a títols negociables ni denominar-se accions. Els 
socis no responen personalment dels deutes socials, la responsabilitat es limita al capital 
aportat. El capital social no pot ser inferior a 3005,06€ i haurà d’estar tot completament 
subscrit i desemborsat en el moment de constitució de la societat.  
Societat Limitada Nova Empresa (S.L.N.E.): És un tipus específic dins la societat limitada, 
especialment pensat per tal de donar cabuda a les microempreses – creades per persones 
físiques-  i amb voluntat d’aconseguir un abaratiment dels costos i del temps necessari per tal 
de constituir-la. 
Societat Anònima Laboral: Són Societats Anònimes on la major part del capital social de 
l’empresa és propietat dels treballadors que hi presten serveis pels quals són retribuïts de 
forma personal i directa, i amb una relació laboral indefinida.  
Societat Limitada Laboral: Són Societats Limitades on la majoria del capital social de 
l’empresa és propietat dels treballadors que hi presten serveis pels quals són retribuïts de 
forma personal i directa, i amb una relació laboral indefinida. 
Com es mostra en el primer capítol del Pla de negoci, la forma jurídica escollida per On-Site 
BCN és la Societat Limitada (S.L.). Aquesta és l’opció escollida per la majoria de les 
empreses de nova creació i PiME’s en general. La raó per la qual On-Site BCN ha triat la 
forma jurídica de S.L. és pel capital inicial necessari per donar-la d’alta. Es va descartar 
l’opció de S.L. Nova Empresa ja que un dels valors del projecte era conèixer al detall tots els 
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passos a seguir en el moment de crear una empresa, tot i que resulta evident que aquesta 
opció hagués estat molt més còmoda i ràpida. 
Un cop escollida la forma jurídica, el següent pas a realitzar per tal de poder demanar el 
certificat de denominació social és la proposta dels tres noms candidats amb els quals 
s’inscriurà l’empresa al Registre Mercantil. Aquests han de figurar en ordre decreixent de 
prioritat. En el cas d’On-Site BCN els tres noms han estat (seguint l’ordre d’importància 
decreixent): 
? On-Site BCN, S.L. 
? SME BCN, S.L.: Les sigles SME signifiquen Serveis de Millora per Empreses 
? BCN services, S.L. 
 
Com s’ha dit al principi d’aquest punt la sol·licitud s’ha realitzat per Internet, i s’ha rebut la 
confirmació de denominació per mitjà de correu postal, al cap de 15 dies de tramitar-la. El 
cost total d’aquesta gestió ha estat de 13,94€ . Desglossat en 6,97€ del cost de la 
presentació de la sol·licitud de denominació social i 6,97€ del cost de la certificació de 
denominació social.  
Com es pot veure al document adjunt a l’annex de documentació de l’empresa, la primera 
proposta de denominació social ha estat acceptada. Per tant, a partir d’ara, legalment 
l’empresa serà coneguda amb el nom d’On-Site BCN S.L. Cal remarcar, però, que aquest 
certificat, emès pel RMC, té un plaç de vigència de sis mesos vàlids a partir de la data 
d’expedició. (veure Annex) 
El següent pas a realitzar és el de formalitzar la constitució en escriptura pública. En aquesta, 
s’han d’incloure els estatus de la societat, és a dir, el conjunt de normes per les quals es 
regirà la mateixa. Per l’atorgament de l’escriptura s’han de presentar els següents 
documents: 
? Certificat negatiu de denominació. 
? Identificació dels socis fundadors, que hauran de formar el document. 
? Certificat bancari amb el capital social desemborsat. 
5.3.2. Inscripció registral  
Un cop atorgada l’escriptura de constitució, s’ha de procedir a la inscripció de la mateixa al 
Registre Mercantil Local de la província on estigui ubicat el domicili social de l’empresa. Per  
tal de realitzar aquesta inscripció, s’han d’entregar els següents documents: 
? Escriptura de constitució original, amb el justificant d’haver tramitat davant d’Hisenda 
l’Impost de Transmissions Patrimonials i Actes Jurídics Documentats per la 
constitució de la societat (aquest tràmit està explicat a l’apartat de tràmits fiscals). 
? Provisió de fons que s’estableixi en el Registre competent. 
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5.4. Tràmits fiscals 
5.4.1. Sol·licitud del NIF provisional 
Un cop realitzada l’escriptura pública i mentre la Societat encara està en procés de 
constitució, és possible sol·licitar el NIF provisional (Número d’Identificació Fiscal 
provisional). Aquest serveix per poder dur a terme l’activitat empresarial mentre s’acaben de 
realitzar els passos necessaris per la correcta conformació de l’empresa a tots els nivells. Per 
aconseguir aquesta acreditació s’ha de presentar el Model 036 (s’adjunta una còpia a l’annex 
corresponent) a la Delegació de l’Agència Tributaria que correspongui. 
La documentació que caldrà aportar per tal de sol·licitar aquest document serà: 
• Còpia de l’escriptura pública original i fotocopiada. 
• Fotocòpia del DNI del representant de la Societat, del presentador del Model 036 i 
dels socis de l’entitat constituïda. 
Aquest és un dels últims passos per acabar de formalitzar l’empresa com a tal. Per això tot i 
estar llestos per a donar el pas, encara no s’ha dut a terme. 
5.4.2. Pagament de l’Impost sobre Transmissions Patrimonials i Actes 
Jurídics Documentats per a la constitució de la societat (ITP/AJD). 
Un cop realitzada l’escriptura de constitució, en la qual es reflecteix l’acte que origina el 
naixement de l’impost, es disposa de 30 dies hàbils per fer front al ITP/AJD (Impost sobre 
Transmissions Patrimonials i Actes Jurídics Documentats) en la modalitat d’Operacions 
societàries (Model 600, adjuntat a l’annex de documentació legal). Aquest impost s’ha de 
retribuir a la Delegació d’Hisenda de la Comunitat Autònoma corresponent. En aquest cas, 
Catalunya.  
Es pot dir que aquest impost engloba tres taxes reunides sota un únic títol. Així, es podria 
parlar sobre l’impost de transmissions oneroses, impost sobre operacions societàries i impost 
sobre actes jurídics documentats. La utilització d’un únic títol fa que hagin d’existir modalitats 
per determinar el tipus de gravamen que té l’impost. Al tractar-se  de la constitució d’una 
societat, la modalitat serà la d’operacions societàries i, per tant, la quantitat a abonar serà 1% 
de la xifra que s’hagi fixat com a capital social de l’empresa. 
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5.4.3. Sol·licitud del NIF definitiu 
Una vegada l’escriptura de constitució està inscrita en el Registre Mercantil i es disposa de la 
targeta del NIF provisional, s’ha de sol·licitar el NIF definitiu a l’Administració d’Hisenda. 
La documentació que cal aportar coincideix amb la que s’ha aportat en el moment de la 
sol·licitud del NIF provisional. Incloent, a més, el poder notarial del representant que autoritza 
la presentació del Model 036.  
5.4.4. Impost sobre activitats econòmiques (IAE)  
L’IAE és aquell impost que grava l’exercici d’una activitat econòmica, tant de persones 
físiques com jurídiques. El seu import és constant, independent del balanç de l’activitat. Les 
empreses han de donar-se d’alta en algun o alguns dels seus epígrafs, de manera que 
quedin cobertes les activitats que realitzen, en base a la llista d’activitats confeccionada per 
Hisenda. L’IAE es tramita a partir de l’imprès de declaració censal 036 (Model 036). El codi 
d’activitat al que s’ha d’acollir l’empresa es correspon amb el IAE 84 “Serveis prestats a 
empreses”. 
Pel que fa a aquest impost, és important remarcar el fet que hi ha condicionants que poden 
exemptar del seu pagament. Pel que fa al cas d’On-Site BCN, els condicionants que es 
podrien aplicar són els següents: 
• Aquelles empreses que iniciïn l’exercici de la seva activitat, en territori espanyol, 
durant els dos primers períodes impositius d’aquest impost.  
• Les societats civils i mercantils que tinguin un import net de volum de negoci inferior a 
1.000.000€  
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6.  Àrea de màrqueting 
6.1. Disseny de la identitat corporativa 
Els objectius d’un programa corporatiu són els següents: 
? Sustentar amb solidesa la imatge d’una institució de bons productes i serveis. 
? Anotar-se fites valuoses en el camp de la moral dels col·laboradors i el seu 
sentiment de pertinença a l’empresa.  
? Ha de constituir un instrument al servei de l’eficiència, aconseguint reduccions de 
costos en l’administració de suports propis.  
El gran eix de sustentació de la imatge és la marca, que s’explica com un coneixement i 
conjunt de creences acumulades a través del temps en la ment dels potencials 
consumidors o usuaris. Per a poder constituir-la és necessari, en primer lloc, establir amb 
claredat la diferència entre Identitat i Imatge corporativa: 
? La identitat corporativa és la suma de tots els missatges estables i permanents 
que es transmeten a l’entorn d’una institució. Una empresa, en el seu conjunt, 
constitueix un gran emissor d’informació que s’emet de forma contínua. El que 
una empresa emet, no és la seva imatge. La imatge es forma en el mercat, en el 
cap de la gent, com a síntesis dinàmica de tota la informació que la gent va rebent 
al llarg del temps. És un fenomen d’opinió pública. Per exemple, quan es parla de 
l’empresa d’informàtica Apple® és un fet que tothom l’associa a una empresa 
innovadora, amb la que es senten més identificats, la que és mereix més l’estima 
del públic,...    
? La imatge corporativa representa l’estat d’opinió de determinats grups sobre la 
institució. La imatge no s’emet, sinó que està instal·lada en la ment de la gent. La 
imatge existent en la gent determina les seves actituds bàsiques envers la 
institució. La imatge posseeix inèrcia pròpia i és per això que triga en formar-se o 
en canviar.  
Tota la informació d’Identitat que emet una institució, s’engloba en 3 grans àmbits: 
? Comportament corporatiu: és una zona de fets, més que de paraules; de 
comportaments en termes de politiques de preus, política de serveis, de 
comportament financer i de comportament social. Aquí hi tenen cabuda tant les 
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polítiques i estratègies com el comportament de tots els integrants de la institució 
que interactuen amb el medi. 
? Disseny corporatiu: defineix i materialitza una determinada identitat visual de la 
institució i es transmet al mercat a través de tots els suports de comunicació 
propis o de tercers. Sorgeix de l’objectiu d’identitat general i es materialitza per a 
donar una determinada personalitat que separi i identifiqui a l’empresa d’altres 
institucions de la competència. Es composa del logotip, símbol, colors corporatius, 
tipografies normalitzades i estructures formals en base a aplicacions de tots els 
suports. És estable amb el temps. 
? Comunicació corporativa: està integrada per tots els missatges publicitaris o de 
relacions públiques.  
Aquests tres elements constitueixen les tres variables d’una determinada identitat corporativa 
que s’encarregaran de construir la imatge corresponent. Aquestes components emeten 
senyals de la institució que es transformaran en la ment del públic en la imatge que es té 
d’ella.  
La forma com es maneguen aquestes tres àrees constitueix l’estratègia corporativa. Aquesta 
es pot definir com l’emissió estratègica i coordinada d’informació sobre la institució, dels seus 
plans, dels seus productes, de la seva gestió, dels seus executius; per tal d’aconseguir una 
determinada percepció del públic que afavoreixi el desenvolupament dels seus negocis.  
Com s’ha anat dient al llarg del projecte, els valors que es persegueixen són arribar a ser 
reconeguda com l’empresa de massatges al lloc de treball amb major qualitat en el servei i 
que millor s’adapta a les necessitats de cada client (principalment empreses) a l’àrea de 
Barcelona, mantenint un compromís integral amb el client contractant pel que fa a qualitat, 
proximitat, innovació i excel·lència en el servei. Òbviament aquests valors no es poden 
arribar a aconseguir sense un completa orientació al client, devoció per la seva satisfacció i 
amb una innovació permanent pel que fa al tractament i als serveis a oferir. 
Per tal d’assolir totes aquestes fites l’estratègia corporativa d’On-Site BCN es basarà 
inicialment, com és obvi donat el fet que és una empresa de nova creació, en el disseny 
corporatiu. És crearan colors, logotips, símbols, etc que defineixin i expressin els valors que 
s’han esmentat i que es volen transmetre.  
Un cop estigui llest el disseny corporatiu es començarà amb la comunicació corporativa a 
base de publicitats i estudi dels mitjans on aquestes possibilitats es poden emetre.  
Serà al final, quan l’empresa ja tingui una certa activitat, quan s’haurà de tenir molta cura del 
comportament corporatiu. 
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Tots aquests aspectes es realitzaran sense perdre, en cap moment, de vista quin és el 
posicionament pretès, des del principi,  per On-Site BCN. Aquest, ha d’ajudar a forjar en la 
ment de la societat els valors que anteriorment s’han citat. A continuació es mostra el gràfic 
de posicionament, extret del projecte de base del Sergi Nadal, de l’organització en funció 
dels paràmetres d’excel·lència-customització i cost-necessitat fisiològica. En aquest, es van 
agrupar paràmetres de cost i necessitat fisiològica ja que presentaven una evolució similar.    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
6.2. Importància del color en el disseny 
El color, segons l’enciclopèdia tècnica, és un fenomen associat a les infinites combinacions 
de la llum, relacionat amb les diferents longituds d’ona en la zona visible de l’espectre 
electromagnètic, que perceben les persones i els animals a partir dels òrgans de la visió, 
com una sensació. Tot cos il·luminat absorbeix una part de les ones electromagnètiques i 
reflecteix les restants. Les reflectides són captades per l’ull i interpretades com colors segons 
les longituds d’ona corresponents. Així doncs, es pot afirmar que el color és una part de 
l’espectre lumínic, és a dir, energia vibratòria. 
El color afecta de diferent forma a l’ésser humà en funció de la longitud d’ona transmesa 
(cada color posseeix una longitud d’ona específica). Aquesta produeix sensacions que hom 
Fig.6.1: Gràfic de posicionament 
Font: Projecte de base (Sergi Nadal) 
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Fig.6.2: Cercle cromàtic 
Font: www.fulltable.com 
percep però de les quals no n’és conscients la majoria de vegades. 
Cada vegada se li dóna una major importància a aquest factor a l’hora de dissenyar tot el 
que fa referència a la cara pública de les empreses i productes comercials. Així doncs, 
s’haurà de fer un ús coherent en l’elecció i utilització dels colors per tal de transmetre els 
valors que es persegueixen des d’On-Site BCN.   
Tenint en compte que una de les principals funcions del website de l’empresa és fer 
d’aparador i que el logotip és la targeta de visita, el que es persegueix és comunicar, 
transmetre. I això s’aconsegueix amb paraules, amb imatges i, en primera instància, amb 
colors. 
6.2.1. Tipologia de colors en el disseny 
La combinació de colors resulta un element fonamental en el moment del disseny, ja que 
tindrà una influència notòria en la percepció dels usuaris (clients) i la sensació que els hi 
quedarà després de consultar la pàgina web. 
Un dels principals factors a tenir en compte és la quantitat de colors a utilitzar. És arriscat 
establir una norma estricta en quant al nombre ja que depenent del contrast entre ells poden 
ser masses o crear una sensació agradable si la relació entre ells és adient. 
6.2.1.1. Relació i contrast entre colors 
Segons la posició relativa que ocupen en el cercle cromàtic (figura següent) la utilització de 
combinacions determinades de colors, transmeten diferents sensacions.  
 
 
 
 
 
 
 
La utilització de colors anàlegs (colors propers en el cercle cromàtic) produeix una sensació 
d’harmonia, mentre que si es fan servir colors complementaris (colors oposats en el cercle 
cromàtic) s’aconsegueix un gran contrast, ressaltant molt un sobre l’altre. L’efecte que es 
transmet pot ser cridaner i, fins i tot, violent. En canvi, la utilització de colors monocromàtics 
(colors aïllats, sense presència d’altres) produeix sensació d’unitat i homogeneïtat. Es pot 
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evitar la monotonia amb aquesta combinació utilitzant el monocroma amb diferents 
lluminositats (més clars i més foscos). 
Aquestes no són les úniques combinacions possibles. El disseny és un camp evolutiu, que 
s’adapta a les tendències i a les modes. A continuació es descriuen breument altres 
combinacions que darrerament estan prenent protagonisme i que resulten de combinacions 
de les tres primeres. 
• Colors complementaries adjacents: Donat un color, els seus complementaris 
adjacents són els colors anàlegs del seu complementari. Aporta un gran contrast 
(sense arribar a l’extrem de l’ús d’un color i el seu complementari) i s’aconsegueix 
una major harmonia que amb la utilització del complementari directe. 
• Triada de colors: És el nom que rep la utilització de tres colors equidistants en el 
cercle cromàtic. Resulta ser una bona opció per a website’s amb dissenys vistosos. 
• Esquema cromàtic d’un sol to: Està constituït per un únic to de color, juntament amb 
les possibles variacions d’aquest parlant en termes de lluminositat i saturació. 
Transmet sensació d’homogeneïtat però amb capacitat de contrastar i remarcar 
aspectes importants de la pàgina web.      
Un altre aspecte fonamental en la utilització de colors pel disseny és el contrast que hi ha 
entre ells. Aquest influeix directament en la sensació que es transmet als visitants. El contrast 
es pot regular mitjançant la diferència de valors entre colors tant pel que fa al to, a la 
luminància o al croma. Per exemple, la utilització de dos colors amb alta lluminositat (Blanc, 
vermell o tarnoja) fa que el contrast resultant sigui excessiu i la combinació transmeti una 
sensació desagradable, fins i tot agressiva. 
És important remarcar el fet de que existeixen diversos tipus de contrasts segons siguin de 
luminància, de valor i de saturació. És important tenir una noció sobre tots ells, tot i que en el 
projecte no es detallaran, per tal de donar al website tota les eines necessàries per 
transmetre els valors que es persegueixen des d’On-Site BCN. 
 
6.3. Disseny del logotip de l’empresa 
El logotip és la imatge representativa d’una empresa. Aquest objecte gràfic es conforma a 
partir de la combinació d’un icona i una tipografia o tan sols un d’aquests dos elements. El 
logo ha de tenir unes característiques molt clares, on possiblement la més important d’elles, 
és la durabilitat. Per a que un Disney de logotip sigui plenament correcte ha de estar ben 
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Fig.6.3: Logotip semifinalista número 3 
Font: pròpia 
 
Fig.6.4: Logotip semifinalista número 2 
Font: pròpia 
planejat i s’ha de tenir en compte que haurà de durar molts anys al capdavant de l’empresa. 
El logo no és un element que s’anirà modificant quotidianament, principalment per què la 
imatge que representa l’empresa s’ha de mantenir immutable per a que el públic es vagi 
formant en la seva ment un associació immediata de la imatge del logo, amb la nostra 
empresa. D’altra banda el logo reuneix els valors, objectius i idees de la companyia i si 
aquest canvia el client podrà pensar que aquest valors que transmet també ho fan.  
Com  a segona característica, tenim que el logo ha de ser capaç de transmetre el missatge 
desitjat. Però no es tracta de que el logo transmeti el missatge només amb claredat, sinó que 
a més ho ha de fer ràpidament.  
Finalment el logo ha de tenir capacitat per a esser recordat. Els logos a més de ser eloqüents 
i de llarga duració han de ser de fàcil recordatori per al públic. Generalment els dissenys més 
carregats i més complicats solen ser els més difícils de recordar ja que es fan pesats per a la 
memòria.  
En el cas d’On-Site BCN es vol que el logo transmeti serietat, la capacitat re vitalitzadora, i la 
millora en la producció que el servei que ofert proporciona. S’ha creat molts logotips que en 
primera instancia transmetien aquestes virtuts. A continuació es poden veure els tres últims 
logotips escollits, i el que definitivament s’ha escollit per ser el símbol de la nostra empresa.  
 
 
Gestió de la creació i posta en funcionament de l’empresa On-Site BCN Pàg. 55 
 
 
Fig.6.5: Logotip definitiu 
Font: pròpia 
 
 
Com es veu en els dos casos dels finalistes s’ha jugat amb els tons taronja i el color carn. 
Són tons que recorden la pell, i en general quasi bé totes les empreses d’aquest món en fan 
servir de semblants. En el primer cas es pretén simplement fer ús d’una espècie de firma 
com a logo. Moltes empreses de disseny solen tenir com a logo una pseudofirma del 
dissenyador. És una forma de dir que el que realment és bo de l’empresa és el dissenyador, i 
el logo representa tal i com és l’empresa, és a dir, un bon dissenyador. Doncs en el primer 
cas s’ha buscat això mateix, 
En el segon, es busca que la “S” d’On-Site BCN prengui la posició d’una persona que està 
assentada, just el que pretén l’empresa, que el treballador romangui assentat en el lloc de 
treball mentre rep el massatge.  
Tot i que aquests dos han arribat a ser quasi el logo definitiu, s’ha decidit finalment fer ús del 
següent logo com a imatge capçalera per a l’empresa. La principal raó d’aquesta decisió és 
que els dos logos anteriors conten detalls de força qualitat, i força originals, però manquen de 
força, i sobre tot d’impacte a primera vista.  
 
 
 
Com es veu en el logo definitiu, s’ha buscat com en els anterior fer ús del color taronja. 
Aquest cop però s’ha escollit el fons de color fosc, de forma que el logotip ressalti molt més. 
Com a tret diferenciador a part de l’elegància que aporta aquesta combinació de colors, 
tenim el símbol que es forma amb la lletra “O”. Aquest símbol és el mateix que s’utilitza quan 
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s’encén un aparell, amb això es pretén obrir el record i transmetre el missatge de que amb 
On-Site BCN les empreses que l’utilitzin tornaran, o començaran a funcionar.  
Com aquest ha estat el logo escollit, s’ha col·locat en els dissenys de les targetes de visita, 
així com en la pàgina web que més endavant es mostren.  
Un cop el logotip que representarà l’empresa està dissenyat s’ha de patentar de forma que 
ningú pugui apropiar-se’l o fer-ne un mal ús. Per això s’ha d’anar l’Oficina Espanyola de 
patents i marques per a tal de registrar-lo com a tal. Tot aquest tràmit es pot realitzar 
mitjançant la web que el ministeri d’indústria, turisme i comerç té a tal efecte. Entrant a 
www.oepm.es i fent el pagament via telemàtica, es pot tenir el logo registrat en qüestió de 
dies. (3 dies aproximadament).  
6.4. Disseny de la targeta de visita 
La targeta de visita serà la carta de presentació que el comercial d’On-Site BCN deixarà a 
casa del possible client. Per això s’ha cregut que no pot ser de qualsevol manera. Investigant 
i buscant tipus de targetes que existeixen en el mercat s’ha decidit que la targeta de 
presentació serà electrònica. En l’actualitat hi ha diferents distribuïdors d’aquests tipus de 
targetes electròniques com per exemple, cdcard.com que es dediquen a distribuir-les via 
Internet. Aquestes targetes per una cara fa la funció tradicional de les targetes, és a dir 
presentar el comercial, lluir el logo i forma de contacte de l’empresa, per l’altre cara de la 
targeta hi ha gravat un Cd-rom. Això permet que si el client ho desitja, posant la targeta dins 
de la disquetera de l’ordenador pot visualitzar la informació que s’hagi volgut gravar-hi. A la 
targeta d’On-Site BCN hi anirà gravat un executable amb els continguts de la pàgina web, 
per a que dins de la targeta el client hi tingui tota la informació necessària sobre l’empresa.  
Després de fer-ne algun esborranys s’ha decidit que aquesta sigui l’òptica general de la 
Targeta: 
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Fig.6.6: Targeta de visita 
Font: pròpia 
 
 
 
Aquestes targetes tenen un cost 0,65€/unitat, però tenen la doble utilitat de presentar i alhora 
fer publicitat (dins del Cd.rom) de l’empresa.  
6.5. Disseny de la pàgina web 
6.5.1. Compra de dominis i hosting del website 
Un cop realitzada la pàgina web de l’organització, s’ha de destriar com es realitzarà la 
compra (reserva) del domini1 i del hosting2. Per a tal efecte es porta a terme un estudi sobre 
quines són les millors empreses i quines ofereixen millors serveis per dur a terme el hosting. 
A continuació es detalla una taula resum amb les principals candidates. 
                                                
 
 
1 El domini és una adreça mnemotècnica o alies d’Internet. Aquesta adreça, és la traducció a caràcters 
alfanumèrics d’una IP (Internet Protocol). Una IP està composta per quatre sèries de números i 
permet que el domini sigui identificat per poder arribar a una determinada informació. 
2 El hosting, o allotjament web, és un espai al disc dur d’un servidor que té connexió permanent a 
Internet i que és llogat per un usuari (persona o organització) per publicar informació a Internet 
(generalment en forma de website) a una empresa que presta aquest servei.  
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PROFESSIONAL PROFESIONAL ADVANCEDWEB PLAN PROFESIONAL
PLAN 
PROFESIONAL
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Sí Sí No No No
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100 3 + adicionals
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Motors de cerca
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Empresa
Cost mensual hosting
Taula.6.1: Hostings per a un website 
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A la taula es fa referència a “Google AdWords”. Aquest servei, és prestat pel principal motor 
de cerca mundial, el conegut Google. La manera de funcionar és molt simple. Es licita per 
una paraula. Si s’adquireix el preeu més elevat de la subhasta per aquella paraula es passa 
a ocupar la primera posició, patrocinada del cercador, quan el usuari teclegi la paraula en 
qüestió. Ara bé, si el cost guanyador ha estat de 1,5€, per exemple, això implicarà un cost 
per l’empresa de 1,5€ cada cop que un usuari accedeixi a la pàgina Web a partir de l’enllaç 
patrocinat.  
Pel que fa a l’empresa destriada per fer el hosting i donar d’alta el domini, s’ha triat 
“piensasolutions” per ser molt eficaços en el seu servei al mateix temps que ofereixen un alt 
rendiment en el manteniment de la pàgina web. A més tenen una bona qualitat/preu i ha 
estat recomanada per la majoria dels especialistes enquestats. 
Els especialistes enquestats han coincidit en remarcar la importància de escollir una bona 
empresa per fer l’allotjament per tal de no tenir cap mena de complicació amb la pàgina web i 
totes les dades que s’hi emmagatzemen. 
6.5.2. Continguts de la pàgina web 
El primer que s’ha de fer per a crear una pàgina web es tenir molt clar que és vol comunicar, 
com és vol comunicar i quin resultat s’espera del receptor. 
Inicialment l’objectiu principal de l’empresa és servir com a font d’informació. Més endavant, 
es començarà a buscar un format més 2.0, és a dir, una web on el receptor tingui una certa 
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interacció. Per aconseguir aquest format caldrà afegir reserves on-line, fòrums de discussió, 
etc. 
El web en un principi estarà en dos idiomes, el català i el castellà. La gran majoria 
d’empreses amb les que es contactarà parlen algun dels dos idiomes, ja que totes estan 
implantades a Barcelona. Més endavant, i amb la possibilitat de tenir alguna empresa 
completament estrangera, s’estudiarà l’opció de traduir la pàgina a l’anglès donat que és la 
llengua vehicular a nivell internacional.  
Per començar, es plantegen els continguts de la pàgina web. Com s’ha comentat 
anteriorment, una pàgina inicial que tindrà un caire molt informatiu i no permetrà interactuar. 
Aquests continguts seran els següents:  
1. On-Site BCN:  
Som una empresa dedicada a oferir serveis de massatge en el mateix lloc de treball de les 
empreses que ens contracten. On-Site BCN entra en escena després d'estudiar el gran 
nombre de baixes laborals degudes a dolors articulars adquirits per una mala posició de 
treball.  
1.1. Missió:   
Satisfer les necessitats de les empreses en quant a motivació del personal i millora del 
benestar dels seus treballadors, proporcionant un servei de massatge en el mateix lloc de 
treball, ofert per professionals i en els més alts termes de qualitat.  
 
1.2. Visió corporativa:   
Arribar a ser reconeguda com l’empresa de massatges en el lloc de treball amb major 
qualitat en el servei i que millor s'adapta a les necessitats de cada empresa a l'àrea de 
Barcelona; mantenint un compromís integral amb l'empresa contractant en quant a qualitat, 
proximitat, innovació i excel·lència en el què al servei es refereix.   
 
1.3. Valors corporatius:   
Com a empresa ens defineixen els següents valors corporatius:   
• Orientació al client i devoció per la seva satisfacció.  
• Respecte per les persones.   
• Innovació permanent de tractaments i serveis a oferir.   
• Màxima professionalitat en el servei i el tracte amb el client.  
1.4. Qui som:   
On-Site BCN va ser fundada per dos estudiants d'Enginyeria Industrial (Universitat 
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Politècnica de Catalunya) amb la direcció de l’Ivan Argilés, professor de la mateixa 
Universitat i Josep Garcia.   
? Ivan Argilés (28-01-1976) 
? Patxi Artiz (29-05-1984) 
? Xavier Jonama (07-03-1984) 
? Josep Garcia (22-07-1978) 
 
2. Serveis  
2.1. Massatge en empreses   
2.1.1. Massatge On-Site  
El massatge es pot realitzar en una cadira ergonòmica o sobre la mateixa cadira de treball. 
El massatge es donarà a les zones del cos més castigades durant la jornada laboral. 
Aquestes poden ser: 
? Zona cervical 
? Cap 
? Muscles 
? Braços 
? Mans 
? Dorsals 
? Lumbars 
El massatge té una durada d’entre 10 i 15 minuts per persona i no és necessari desvestir-se 
per a la seva realització. El que es pretén, és minimitzar el temps des de que es comença 
fins que s'acaba el servei al treballador. D'aquesta forma, la producció d'aquest es manté 
constant.   
Amb aquest tipus de massatge es pretén reduir i, fins i tot, eliminar l'elevat nombre de baixes 
laborals degudes a dolors articulars i ocasionades durant la jornada laboral.  
2.1.2. Personalització   
Som coneixedors que cada empresa és un món. Per això brindem la possibilitat de dissenyar 
una rutina que s'adapti a les necessitats i condicions dels seus treballadors. Horaris, mètodes 
i packs adaptats als seus requeriments.   
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Fig.6.7: Pàgina de serveis de la web d’On-Site BCN 
Font: pròpia 
 
2.2. Massatge a domicili  
Aquest tipus de massatge és l'ideal per a realitzar vals de regal a treballadors, col·laboradors, 
etc. El massatge té una durada d’entre 30 i 40 minuts; es pot realitzar a l'esquena i es realitza 
en el mateix domicili del beneficiari del val.  
 
2.3. Massatge en hotels  
On-Site BCN també ofereix serveis a hotels. Els hotels poden contractar massatges per als 
seus clients quan ells ho desitgin. El massatge es donarà a la mateixa habitació de l'hotel 
sense ocasionar-li cap molèstia i amb totes les comoditats per a l'hotel.   
 
 
3. Vals de regal  
On-Site BCN pensa en totes les necessitats que pugui tenir una empresa. Moltes vegades es 
vol premiar la bona feina feta per un treballador i no es troba la manera idònia de fer-ho. És 
per aquest motiu que existeixen els vals de regal. L'empresa compra un val de regal per al 
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treballador,  que aquest podrà utilitzar quan així ho desitgi i amb el qual rebrà al seu propi 
domicili un massatge d’una durada d’entre 30 i 40 minuts.  
4. FAQ’s  
4.1. En quin horari poden venir a la meva empresa?   
L'horari del servei és indefinit, sempre adaptat a les necessitats de cada client. En el moment 
de contractació s'informarà de la disponibilitat horària. 
4.2 Tinc mal d'esquena, això m'ajudarà?  
Un dels avantatges del nostre servei és que, a més de la correcció del dolor d'esquena, el 
massatgista aconsellarà al client en quant a millorar les postures. Per exemple pel massatge 
a empreses, s’explicarà al treballador la postura ideal  a adoptar a la feina per tal d’evitar 
dolors futurs.  
4.3. He de treure’m la roba durant el massatge?  
Depèn del tipus de servei contractat. Els massatges es poden realitzar en la mateixa cadira 
de treball, en una cadira ergonòmica o bé, en una llitera. En els dos primers casos no 
s'utilitzen cremes ni olis i es fa amb la camisa posada. En canvi per al servei amb llitera si 
que es requereix d’anar descobert de cintura en amunt per tal de poder utilitzar els olis 
essencials necessaris.  
4.4. He d'habilitar un espai?  
En el cas de massatges per a empreses, On-Site BCN deixa a elecció de cada client la 
possibilitat d'habilitar un lloc per a la realització del massatge o que simplement es realitzin 
els massatges en el despatx del treballador. Pel massatge en llitera, és necessari disposar, 
però, d’un espai privat i climatitzat en el qual el client es pugui sentir agust sense la part 
superior de la roba i pugui gaudir amb total comoditat. En aquest darrer cas, si s’habilita un 
espai, al tipus de servei ofert és equivalent a qualsevol dels realitzats per centres 
especialitzats.   
4.5. Teniu preu especial si es contracten moltes hores?   
El nostre preu varia segons el conjunt d'hores de contractació.   
 
4.6. He de contractar el servei per setmana?  
Es pot contractar el servei per una hora, per una setmana, per un mes, per un trimestre o per 
un any. En totes les opcions, és el client qui decideix quina és la regularitat i l'horari dels 
massatges.  
 
4.7. Els massatges els realitzen massatgistes o fisioterapeutes?  
L'equip de On-Site BCN està format per fisioterapeutes i massatgistes. En tots els casos, el 
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fisioterapeuta serà el dissenyador de la rutina de treball i, depenent de les necessitats del 
client, el servei serà dut a terme per un fisioterapeuta o un massatgista. 
 4.8. Quin tipus de massatges doneu? 
La llista de massatges possibles ha estat elaborada pensant sempre en donar resposta a 
qualsevol necessitat del client. És per això que comptem amb una amplia gamma de serveis. 
Els tipus de massatges es separen en funció de si s’ofereix el servei sobre cadira 
multifuncional o sobre llitera de massatge. 
Massatge on-site o “shitasu assegut”: Aquest tipus de servei està pensat per a empreses. 
Treballa zones concretes del cap i esquena. Es realitza en cadira de massatge.   
Massatge indi al cap: Pensat, igual que l’anterior, per a empreses. Es basa en l’aplicació de 
les tècniques de l’Ayurveda sobre l’esquena descoberta. Es realitza en cadira de massatge. 
Reflexologia: Es treballa, a partir de punts concrets de la mà i el peu, determinades zones del 
cos. El client pot escollir la manera de rebre el servei, disponible tant amb cadira 
multifuncional com en llitera de massatge. 
Massatge “Ayurvèdic”: Hi ha una extensa gamma de massatges que s’engloben dintre 
d’aquesta família, un del més utilitzats, però, és l’Abhyanga. Aquest es realitza sobre llitera 
de massatge. 
Quiromassatge: Es realitza un treball profund i molt complet principalment a l’esquena. 
Aquest servei es pot rebre tant en cadira multifuncional o llitera de massatge. 
Reiki: A diferència dels altres massatges que són preventius, aquest és curatiu. És una 
tipologia de servei molt especial en la qual un dels nostres experts transmet energia en forma 
de calor, a través de les seves mans, zones afectades del client. Es realitza sobre llitera de 
massatge. 
Osteopatia: Igual que l’anterior, aquest també és un massatge curatiu. Treballa la disfunció 
del cos humà aconseguint millorar l’estructura musculo-esquelètica  
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Fig.6.8 Pàgina de FAQ’s de la web d’On-Site BCN 
Font: pròpia 
 
6.5.3. Estructura de color bàsica per a un website 
L’estructura bàsica de color es descompon en tres categories segons la rellevància que 
obtenen  els colors dintre la pàgina web. 
Color primari: És el to bàsic de la pàgina, el que la defineix, i el que ocupa la gran majoria de 
l’espai. Seria el color “background” del website. 
Color secundari: És el segon to predominant a la pàgina, tot i que en menor mesura que el 
primari. Normalment, la seva funció és la d’acotar o destacar àrees i ha de ser bastant pròxim 
en tonalitat al primari. 
Color destacat: És el color que s’utilitza per destacar aspectes concrets del website. Per 
definició ha de contrastar molt amb els colors primari i secundari i, per tant, ha d’utilitzar-se 
amb coherència. 
6.5.4. Programació del website 
Abans de començar a explicar com ha estat programada la web d'On-Site BCN cal destacar 
que s'ha fet usant un tipus de programació diferent a la que tots els components de l'equip 
del projecte havíem usat mai. Això ha estat el primer però no l'únic entrebanc en la creació 
de la web, per a superar-lo però, s'ha fet ús de molts tutorials que programadors de webs 
han penjat a la xarxa.  
La pàgina web tot després d’estudiar algun mètodes per a la seva programació, s'ha 
dissenyat per capes, creant una fulla d'estils css. Aquest tipus de fulles, que  reben el nom de 
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Cascading Style Sheets,( Fulles d'Estil en Cascada) son un mecanisme simple que descriu 
com es va mostrant un document en la pantalla a través d'un dispositiu de lectura. Aquest 
tipus de descripció ofereix als programador un control total sobre l'estil i el format dels 
documents.  
La principal avantatge que presenta aquest tipus de programació respecte els altres és la 
flexibilitat. Es podria comparar les fulles d'estils css amb la roba que guardem tots en els 
nostres calaixos. Nosaltres som els mateixos però depenent de la temporada variem la 
nostra aparença (màniga llarga o curta). En el cas de les fulles d'estil succeeix el mateix: 
podem canviar en qualsevol moment, alguna part o la totalitat del disseny de la pàgina web 
amb només modificar la nostra fulla d'estils, sense que això suposi modificar el contingut de 
tota la web. 
El CSS funciona a base de regles, és a dir, declaracions sobre l'estil d'un o més elements. 
Las fulles d’estil estan formades per una o més d'aquestes regles aplicades a un document 
html o xml. Cada regla està formada per dos parts: un selector i una declaració, cada 
declaració esta formada per una propietat i el valor que li serà assignat. 
Exemple 1:  
h1 {color: red;}  
h1 és el selector 
{color: red;} és la declaració 
Fi de l'exemple 1 
El selector funciona como enllaç entre el document i l'estil, especificant els elements que es 
veuran afectats per la declaració que el segueix. En l'exemple 1 el selector h1 indica que tots 
el elements h1 es veuran afectats per la declaració on s'estableix que el color tindrà el valor 
vermell (red). La propietat, que en aquest caso seria el color, especifica quin aspecte 
canviarà. Las propietats que se vulguin modificar en una CSS per a un mateix selector poden 
agrupar-se, però sempre serà necessari separar cada una d'elles amb un punto i coma. 
Normalment descriurem una propietat per línea com es mostra a continuació:  
Exemple 2:  
h1 { 
  padding-left: 11em; 
  font-family: Georgia, "Times New Roman",Times, serif; 
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  color: red; 
  background-color: #d8da3d; 
} 
Fi de l'exemple 2 
El valor, representat a la dreta dels dos punts (:), estableix el valor de la propietat. En el cas 
d'estar format per varies paraules, el col·locarem sempre entre cometes. 
D’aquesta manera s’ha anat descrivint quin serà l’estil i el format de tota la pàgina web. Un 
cop feta la fulla css s’han programat els diferents arxius html. Per a fer-ho s’ha fet servir el 
programa Dreamweaver ©. Aquest programa és una eina bàsica per a tothom que vulgui 
crear una pàgina web, professionals, i principiants. El dreamweaver ofereix tres formes per a 
veure’n el que s’està dissenyant: Codi, Dividir i Disseny. Quasi sempre els professionals 
usant la forma codi per a programar, ja que no els cal anar veient tot el que van programant, 
ja que es coneixen de memòria les crides a les accions que volen fer servir. La vista Disseny 
ofereix al programador com es mostrarà la pàgina davant de l’usuari d’aquesta.  En el cas del 
nostre equip de treball hem fet servir la forma Dividir, ja que és una pantalla on es veu la 
forma Disseny conjuntament amb la de codi i això ha fet molt més senzill anar dissenyant 
tota la pàgina web. El conjunt d’arxius html que formen la pàgina web d’On-Site BCN són en 
total onze. Cadascun dels arxius conté el disseny del que es mostra en cadascun dels 
apartats i sub-apartats de la pàgina web. Tots aquest arxius són cridats des de l’arxiu 
index.html, que és l’encarregat de presentar la pantalla de benvinguda i conté els botons 
dissenyats per a linkar qualsevol del altres apartats.  
6.5.5. Òptica general del web site 
Quan el client introdueixi la direcció de la qual s’hagi comprat el domini, es torbarà amb 
aquesta primera pantalla. Des d’aquí es pot accedir a qualsevol dels 4 grups en els que s’ha 
decidit segmentar els continguts, així com clickar la opció contactar per a enviar un dubtes o 
suggeriments que l’equip d’On-Site BCN rebrà en un compte de correu creada especialment 
per l’ocasió.  En la capçalera també s’ha programat per a que surti el dia i l’hora en que es 
connecta.  
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Fig.6.9: Pàgina d’inici de la web d’On-Site BCN 
Font: pròpia 
Fig.6.10: Pàgina d’explicació sobre l’empresa 
Font: pròpia 
 
 
A partir d’aquesta primera pàgina d’inici es podrà accedir a les seccions on  cadascuna 
vindrà presentada per una foto. Per exemple en el cas de clickar On-Site BCN sortirà la 
següent finestra:  
 
 
 
Com es veu en la imatge es pot accedir als 4 sub-apartats de la secció “On-site BCN” 
clickant a l’esquerra.  
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Fig.6.11: Pàgina de contacte per al client 
Font: pròpia 
En el cas de clickar contacte sortirà el següent formulari per a omplir i poder enviar qualsevol 
qüestió. 
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7. Pla comercial 
7.1. Disseny de l’estratègia comercial 
El principal punt dintre de l’estratègia comercial consisteix en determinar quina serà la cartera 
de serveis que s’oferiran així com la política de preus a aplicar. 
7.1.1. Cartera de serveis 
Els tipus de massatges es diferencien segons si es realitzen per a empreses, domicilis o per 
a hotels. Tot i així, cal destacar que alguns dels massatges que es descriuen a continuació 
són comuns per a les tres àrees de negoci inicials.  
7.1.1.1. Massatges a empreses 
Els tipus de massatges que s’oferiran  a les empreses i les seves respectives necessitats, 
són les següents: 
? Massatge on-site o “shiatsu assegu’t”: Es basa en la pressió de zones concretes del 
cap i de l’esquena, a més de combinar-se amb estiraments i mobilitzacions articulars 
i musculars. Aquest es practica tant en el mateix lloc de treball com en una cadira de 
massatge. No es requereix de cremes ni olis. 
? Massatge indi al cap: Massatge basat en la filosofia i les tècniques de l’Ayurveda1. Es 
practica sobre l’esquena descoberta en una cadira de massatge. Comprèn l’esquena, 
els muscles, les cervicals, les primeres vèrtebres dorsals, les oïdes i part de la cara. 
No es necessari la utilització de cremes ni olis. 
? Reflexologia: A partir del coneixement de la localització d’unes determinades zones 
del palmell de la mà i de la planta del peu es permet, manipulant d’una certa manera, 
                                                
 
 
1 El terme AYURVEDA, prové del sànscrit, antiga llengua culta de la Índia, significa “ciència de la vida”. 
Tracta d’estabilitzar eventuals desequilibris de les tres energies vitals. Les que regeixen les funcions 
físiques, les mentals i les espirituals.  
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actuar sobre zones o punts concrets del cos. No és necessària la utilització de cadira 
de massatges ni d’olis o cremes. 
A la vista dels serveis destinats a les empreses les necessitats que es requereixen són 
exclusivament de cadires de massatge. Tot i així no es descarta la utilització de cremes i/o 
olis com a complement. 
7.1.1.2.  Massatges a domicili i a hotels 
Els massatges destinats a domicilis i a hotels, a diferència dels anteriors, poden ser més 
extensos tant pel que fa a la durada com al ventall de finalitats que es poden aconseguir. En 
aquest cas, també s’ha cregut oportú incloure massatges no només preventius sinó també 
curatius. 
? Reflexologia 
? “Massatge Ayurvèdic”: Hi ha diferents tipus de massatges que s’engloben dintre 
d’aquesta família. Un dels més utilitzats és el massatge Abhyanga. Aquest es realitza 
amb l’aplicació d’olis, que compleixen la funció de lubricar, hidratar i ajuden a 
desintoxicar i rejovenir la pell, el sistema nerviós i el sistema limfàtic. També és 
necessària la utilització de una llitera de massatge. 
? Quiromassatge: És un dels més coneguts i extensos entre les empreses que es 
dediquen al món dels massatges. Pensat per realitzar un treball profund 
principalment a l’esquena de cara a relaxar la musculatura. Requereix de una llitera  
o d’una cadira de massatge per poder-lo realitzar. 
? Reiki (massatge curatiu): Consisteix en un tipus de massatge molt peculiar i 
caracteritzat per la transmissió d’energia per part del massatgista a les zones 
afectades per lesions. Hi ha diferents nivells dintre d’aquesta filosofia curativa. 
S’acostuma a utilitzar una llitera de massatge. 
? Osteopatia (massatge curatiu): Tracta la disfunció del cos humà mitjançant 
manipulacions que tenen per objecte millorar l’estructura musculo-esquelètica. 
S’intenta esbrinar si el sistema d’articulacions i músculs està degudament alineat o si, 
pel contrari, un accident,una mala postura o l’estrès psicològic l’han alterat. 
Requereix d’una cadira de massatge. 
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7.1.2. Política de preus 
Partint de la base que el servei ofert per l’organització On-Site BCN, no es coneix en el 
mercat empresarial barceloní, fa que la feina de comunicació resulti fonamental, però també 
significa que el preu per aquests serveis no està assentat i establert. 
Tenint en compte aquest fet, l’empresa fixarà el preu en base al client, a partir del valor 
percebut per les empreses. El preu que fixin els consumidors condicionarà el servei i el tipus 
de costos en que es pot incórrer. És el que es coneix com a fixació de preus en base 
màrqueting. 
Basant-nos en les dades de l’estudi quantitatiu, extret del projecte de base del Sergi Nadal, 
es podia observar que el preu mitjà per hora de servei que estaven disposats a pagar, en el 
cas de massatges a empreses, era de 31,6€. Pel cas dels massatges a domicilis i/o hotels, 
després de consultar els preus d’altres organitzacions competidores al mercat barceloní, s’ha 
establert un cost mitjà del servei (per hora) de 45€.  
Inicialment, però, es fixarà un preu per hora lleugerament superior al fixat, seguint una 
estratègia de descremar el mercat que anirà acompanyada d’una agressiva promoció, 
segons la qual es pretén captar primerament els clients més entusiastes amb el servei, que 
més valoren els beneficis que n’obtindran i que, per tant, estan disposades a pagar més pel 
mateix. 
Tots els serveis oferts durant les primeres fases d’On-Site BCN tindran el mateix preu per 
hora, que variarà segons el nombre d’hores setmanals que es contractin, de la manera que 
mostra la taula: 
 
 
 
 
 
Taula 7.1: Preus en funció de les hores contractades. 
Font: pròpia 
 
60 €
50 €
40 €
Massatges per 
HOTELS/DOMICILI
Sense abonament
abonament 5 hores
abonament 10 hores
3-5 hores/setmana
+5 hores/setmana
55 €
50 €
40 €
Hores setmanals contractades Preu per hora de servei
0-2 hores/setmana
Massatges per EMPRESES
Branca de negoci
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Com es pot observar en la figura anterior, pel que fa a l’àrea de negoci dedicada tant als 
massatges a domicilis com a hotels, s’ha decidit fixar tres tipologies de preu en funció de les 
hores contractades pel client. 
Per altra banda, pel que fa al servei a empreses, l’escala de preus ha estat basada en 
l’estudi quantitatiu realitzat en el projecte de base anterior. El nombre d’hores que les 
empreses enquestades estaven disposades a sol·licitar variava entre les 2 hores i les 6 
hores setmanals.  
Amb aquesta gradació de preus es pretén dirigir l’oferta clarament a clients que puguin 
contractar el major nombre d’hores, per així aconseguir el màxim nombre d’hores de servei 
tractant amb el menor nombre de clients possible. Aquest fet proporciona 2 clars avantatges, 
sobretot pel que fa al servei per a empreses i en segon terme, també, al servei per a hotels: 
• Minimitzar al màxim el temps improductiu i el cost de transport dels massatgistes, 
reduint els desplaçaments que ha d’efectuar durant un mateix dia. 
• Gestionar un menor nombre de clients, cosa que facilitarà els processos de 
coordinació i de supervisió de la qualitat dels massatges. 
S’oferirà 3 possibles fórmules de pagament pel servei destinat a empreses:  
? La totalitat de l’import recau exclusivament sobre l’empresa. 
? Compartir el cost del servei amb els empleats interessats. 
? Que els empleats interessats compleixin amb la totalitat de l’import i l’empresa cedeixi 
el temps laboral per realitzar el servei. 
Amb aquestes fórmules de pagament es pretén que les empreses petites i mitjanes, que 
seran de vital importància en les primeres fases de desenvolupament de l’empresa i que 
possiblement podran dedicar menys recursos al servei, puguin fer-ho en col·laboració amb 
els mateixos empleats. 
 
7.2. Control de la competència 
On-Site BCN S.L. es dedica a millorar la qualitat de vida dels seus clients, amb la principal 
característica de desplaçar-se al lloc on es trobi el contractant oferint un servei amb els més 
alts termes de qualitat. Es pretén aconseguir esser reconegut com l’empresa de massatges 
amb una major qualitat en el servei i que millor s’adapta a les necessitats de cada client, 
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mantenint  un compromís integral amb el contractant pel que fa a qualitat, proximitat, 
innovació i excel·lència en el servei. Per tot això és indispensable realitzar un bon estudi 
sobre les amenaces que es poden presentar. A continuació, es mostra un quadre amb el 
marc d’anàlisi estratègica que es seguirà.  
Amenaces competitives
Nous productesNous competidorsCompetidors ja existents
Estudi continuat
Noves 
empreses
Competidors 
internacionals
Competidors 
sectors
Productes 
substitutius
Nivell de competència actual
 
 
Es busca empreses de característiques similars que actuïn en l’àrea metropolitana de 
Barcelona. O, en general, aquelles que puguin accedir al mercat que des d’On-Site BCN S.L. 
es busca penetrar. En l’annex es disposa d’un estudi oficial i detallat de cadascuna de les 
empreses que a continuació es descriuran. 
7.2.1. Masajes a 1000 S.L. 
Es, potser, l’empresa amb més reconeixement dintre l’àmbit d’actuació de la província de 
Barcelona. Va ser constituïda al 1997. Actualment disposa d’una vintena de centres (es 
tracta d’una franquícia) distribuïts per tota la península. Tot i que la gran majoria es troben 
situats a la ciutat comtal. El seu objecte social està relacionat amb l’estètica en general, però 
destaquen per la prestació de massatges corporals.  
Fins a aquest últim any Masajes a 1000 S.L. oferia tota la gamma de productes 
exclusivament als seus centres (i centres relacionats), però ha estat darrerament quan han 
començat amb un nou servei de massatges per a empreses, hotels i domicilis.  
Fig. 7.1: Marc d’anàlisi estratègica 
Font: hsmglobal 
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Les tarifes de la seva gamma de serveis són variades i van molt lligades a les necessitats de 
cada client. Aquestes oscil·len entres els 3,5€ i els 120€, en funció de la durada i la 
complexitat que requereixin. Per realitzar el servei a hotels, empreses i domicilis, s’ha 
imposat un gravamen sobre el cost original. Així, si es pretén sol·licitar el servei des d’una 
empresa o domicili s’aplicarà un recàrrec del 50% sobre el preu ordinari, mentre que si és 
sol·licita des d’un hotel, aquest veurà incrementat el seu cost en un 100%.  
A partir del informe disposat al Registre Mercantil, es pot observar com l’empresa està 
experimentant un període econòmic positiu, arribant a una facturació l’any 2006 de més d’un 
milió d’euros. A continuació s’adjunta un gràfic que il·lustra aquesta etapa de creixement. 
 
 
 
 
 
 
 
Tot i que la nova branca de negoci dels massatges on-site l’ofereixen de forma 
complementària a la seva activitat principal, aquesta constitueix, segurament, l’amenaça 
competitiva més forta alhora de fer una repartició del mercat. Això és degut al fet de que 
Masajes a 1000 S.L.. ja disposa d’una trajectòria i de la fidelització d’una quota important 
dels clients objectiu. 
7.2.2. Equilit Quiromasajes S.L. 
Equilit Quiromasaje S.L. és una empresa amb poc més d’un any de vida. Destaca per un 
esperit modern alhora que innovador. Es basa en els massatges on-site tant per empreses 
com per hotels i, fins i tot, particulars. A la vista de l’esmentat, Equilit Quiromasajes es pot 
considerar al principal competidor d’On-Site BCN pel que fa al servei ofert ja que, inicialment, 
coincideix àmpliament en els serveis que s’oferiran. 
És per això que s’ha decidit fer un anàlisi exhaustiu d’aquesta empresa per tal de determinar 
amb exactitud els seus punts forts i els seus punts febles. Per aconseguir aquesta 
informació, s’ha concertat una cita amb el administrador únic de l’organització amb el pretext 
de ser una altra empresa interessada en contractar els seus serveis. 
Any Vendes
2004 513.400 €
2005 879.513 €
2006 1.074.668 €
Fig. 7.2: Vendes Masajes a 1000 S.L. 
Font.  e-Informa S.A. 
Gestió de la creació i posta en funcionament de l’empresa On-Site BCN Pàg. 75 
 
 
A continuació es detallen els aspectes més importants extrets de la reunió. 
• Horari: de 9.00h del matí, fins les 21.00h de la nit. Tots els dies de l’any. 
• Tenen una llarga experiència en el servei per a Hotels, però reconeix que els 
massatges on-site per a empreses és una nova branca, amb menys d’un any de vida, 
i sense cap client important. No així amb el servei a hotels comptant amb clients com 
Hotel AC Miramar (5 estrelles) o Gran Hotel La Florida (5 estrelles). 
• Ofereixen un únic tipus de massatge. El massatge “suec europeu” (defugint de la 
tendència actual d’optar per una cartera de massatges orientals) que treballa 
profundament allà on hi ha els problemes. 
• Degut a que el client s’ha de treure la roba, requereixen d’un espai privat on poder 
realitzar el servei. Aquest, ha de ser de, com a mínim, 6m2. 
• Es realitza, per part d’un fisioterapeuta, un anàlisi de cadascun dels usuaris per tal de 
determinar quines zones té afectades. A mesura que avancin les sessions, serà un 
massatgista l’encarregat d’avaluar les millores i detectar possibles nous problemes. 
• Compten amb un fisioterapeuta i amb, aproximadament, una plantilla de sis 
massatgistes. 
• Compten amb una assegurança de responsabilitat civil que els cobreix en el cas de 
que es produeixi algun accident durant la realització dels serveis. 
• Per a domicilis, només donen servei a Barcelona ciutat. Fan algunes excepcions per 
clients especials però sempre amb l’aplicació d’un recàrrec. 
• No acostumen a fer serveis a domicilis al·legant que es treu poc benefici i la 
desconfiança que genera anar a casa d’algun desconegut. 
• Tenen un preu únic que es desglossa en dues branques. Si es sol·liciten menys de 
10 sessions d’una hora de durada (una sessió és una hora de servei en la qual es 
poden realitzar diversos massatges) el cost és de 60€/h mentre que si es demana 
per més, el cost serà de 45€/h. Sense IVA. 
7.2.3. Posicionament de la competència 
Un cop realitzat l’estudi de la competència, és possible realitzar un gràfic on es pugui distingir 
el posicionament de cadascuna d’aquestes empreses. Resulta de vital importància 
identificar-les correctament ja que això ajudarà a conèixer-les millor. Aquest, igual que en 
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Fig. 7.3: Posicionament de la competència 
Font: pròpia 
l’apartat de “Disseny de la imatge corporativa” és funció dels paràmetres d’excel·lència-
customització i cost-necessitat fisiològica. S’agrupen paràmetres de cost i necessitat 
fisiològica per presentar una evolució similar. 
De les tres empreses situades en el gràfic següent només Masajes a 1000 està situada per 
una enquesta de mercat. En el cas d’equilit és un posicionament d’opinió pròpia, és a dir, 
després de reunir-nos amb ells van comentar que aquest era el seu posicionament. Cert és 
que després el mercat situa a cada empresa en un lloc, que pot no tenir res a veure amb 
l’opinió pròpia de la mateixa. Finalment dir que el posicionament d’On-Site BCN és un 
posicionament objectiu, és a dir, és on es centraran els esforços per, en un futur no molt 
llunyà, ser-hi. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
7.3. Geosegmentació del client 
Tot i que des d’On-Site BCN es vol donar servei a empreses, hotels i domicilis, és la primera 
branca la que es preveu generi un volum més elevat de feina. Com s’ha anat dient al llarg del 
projecte, l’empresa centra la seva activitat econòmica a l’àrea metropolitana de Barcelona. 
En els darrers anys, la Ciutat Comtal s’ha convertit en una de les ubicacions europees més 
escollides per a la inversió i els negocis, gràcies a la seva bona posició en aspectes com: 
costos i disponibilitat de la mà d’obra; disponibilitat i relació qualitat-preu de l’espai d’oficines; 
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Fig. 7.4: Tendència econòmica a Barcelona 
Font: CIDEM / 22@ / Ajuntament de Barcelona 
accessibilitat a mercats i clients; dinamisme social i empresarial; clima; transport urbà i 
interurbà; oferta educativa, cultural i comercial; i, sobretot, qualitat de vida. Un altre dels 
motius, però, que va reforçar aquesta decisió va ser la visió de futur que posseeix la ciutat 
pel que fa a les activitats econòmiques que en ella s’hi desenvolupen. És a dir cap on es 
pretén dirigir Barcelona en quant a visió de negoci.  
Com ja es va explicar en el projecte de base, el tipus de perfil de management  que 
interessava, entre altres trets, es caracteritzava per la cerca de l’excel·lència tant en el 
producte com en el tracte amb els treballadors. Aquesta filosofia casa a la perfecció amb 
l’impuls que realitza Barcelona per conduir l’activitat econòmica cap a aquests tipus 
d’organitzacions. A continuació es mostra un gràfic on es plasma aquesta idea. 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Barcelona és una ciutat amb uns 100 km2 (comptant només la ciutat, no la província) i una de 
les principals impulsores de l’economia espanyola, senyal inequívoc d’una gran activitat 
empresarial. Així mateix, també destaca per ser una de les principals destinacions turístiques 
a nivell mundial. És per aquest motiu que resulta indispensable realitzar una geosegmentació 
del client per a les àrees que donaran servei a empreses i hotels. Suposaria un cost 
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inassolible per a l’organització realitzar una acció comercial sense haver decretat primer 
quines són les principals zones on s’ubiquen les empreses i els hotels. 
Tot seguit es mostraran dues figures en les quals es veu representada, per zones, la 
geosegmentació del mercat potencial al que es pretén realitzar l’acció comercial inicialment. 
S’ha considerat, després de consultar quines eren les àrees amb més densitat d’empreses 
amb el perfil de management buscat, que les dues representades eren les més interessants.  
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Fig. 7.5: Representació zona econòmica 1 
Font: pròpia 
 
 
 
 
 
 
 
 
1 Caixa de Pensions de Barcelona 6 IBM 
2 Fibanc Mediolanum 7 TEAM Soluciones de Ingeniería
3 Caja Madrid 8 Institut Ildefons Cerdà 
4 Grup Godó de Comunicació 9 Price Water House Coopers 
5 Planeta de Agostini 10 Evertis 
 
 
En aquesta figura s’observa el tram comprés entre Gran Via de les Corts Catalanes i la plaça 
de Francesc Macià. En aquesta zona si troben empreses líders espanyoles del sector 
bancari (La Caixa de Pensions de Barcelona, Caja Madrid o Fibanc Mediolanum), del sector 
editorial (Grup Godó de Comunicació o Planeta de Agostini) i consultories (IBM, TEAM 
Soluciones de Ingeniería, Institut Cerdà o Price Water House Coopers). Aquesta primera 
zona és una de les de principal interès ja que té una gran densitat d’empreses que encaixen 
amb el perfil de management que estaria disposat a contractar els serveis per a empreses 
oferts per On-Site BCN.  
1 
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Fig. 7.6: Representació zona econòmica 2 
Font: pròpia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1 Edifici Torre Agbar 6 Aradoxa Solutions 
2 Viver d'empreses Glòries 7 Imagsa 
3 Ecotècnia Energies Renovables 8 Justinmind 
4 Endesa Ingeniería 9 Telefonica 
5 Gas Natural  
 
 
En aquesta segona figura, la zona representada es pot veure un detall del barri tecnològic 
del Poblenou (conegut com a 22@). En ell s’hi ubiquen un gran nombre d’organitzacions 
distribuïdes entre edificis d’oficines i el viver d’empreses Glòries. 
Pel que fa als edificis d’oficines el més conegut, pel seu disseny arquitectònic transgressor, 
és “la Torre Agbar”. Entre les empreses instal·lades allí, destaquen Aigües de Barcelona i 
1 
2 
3
5
6
4
7
8
9 
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Sorea (empreses de serveis de subministrament d’aigua), Aserco (empresa de holding1), 
Applus (grup empresarial dedicat a la certificació, inspecció i assaig), diario ADN (publicació 
editorial) o Eurolimp (empresa que es dedica a la divisió de serveis dintre el Grup Ferrovial) i 
amb un total de més de 700 empleats.  
Per altra banda, al viver d’empreses Glòries, totes les organitzacions són de nova creació. 
Totes elles, però, han hagut de superar dificultoses proves de financeres (viabilitat de negoci, 
pla d’execució,...) per poder-hi accedir, fet que garanteix una certa confiança en les activitats 
econòmiques que realitzen. Durant el 2006 el nombre d’empreses que hi havia albergades 
era de 74, les quals van generar 341 llocs de treball. [11] 
Aquesta segona zona, és un punt neuràlgic de negocis de la Ciutat Comtal. En ella s’hi troba 
la cinquena concentració industrial de la Unió Europea i lidera la internacionalització del 
comerç espanyol, amb un volum del 22.5% d’exportacions del país.  [13]              
7.4. Canals de venda 
Els canals de venda serà el mitjà des de on On-Site BCN es donarà a conèixer i 
conseqüentment captarà l’atenció i la sol·licitud dels seus primers clients. Per això s’ha 
d’estudiar molt bé totes i cadascuna de les possibles vies que existeixen per a aquest fet. 
Com és obvi si els diners no fossin un problema s’optaria per usar totes i cadascuna de les 
vies, ja que el que es busca és arribar a contactar amb empresaris, clients potencials d’On-
Site BCN. Però l’objectiu real és aconseguir arribar al client amb el mínim recurs econòmic 
necessari possible. 
Com a possibles canals de publicitat en un principi s’ha pensat en flyers, anuncis en revistes i 
realitzar visites a empreses. De moment les dos primeres vies de contacte s’han descartat 
per motius diferents. Els flyers tot i tenir un preu baix tan en la elaboració com en la 
distribució, es tracta d’una publicitat massificada on en un molt baix percentatge s’atrau 
l’atenció del tipus de client que On-Site BCN busca. En aquest aspecte es creu que és millor 
fer menys publicitat però molt més orientada. De fet d’aquí va sorgeix la segona via 
publicitària que s’estudia, la de publicar anuncis en revistes. L’objectiu no seria anunciar-se 
                                                
 
 
1 El holding és el sistema pel qual una empresa que, tenint el seu actiu format en la seva totalitat o, 
com a mínim, la major part per accions d’altres societats, realitza activitats financeres de control i 
gestió del grup d’empreses en les que exerceix el seu domini.  
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en totes les revistes sinó en un tipus de revista especialitzada,revistes d’economia o per a 
empresaris, on en el cas d’anunciar-se allí s’aconseguiria que molts dels directors 
d’empreses per un moment s’hi fixessin. Aquesta opció va quedar descartada per l’alt preu 
que inicialment suposa per una empresa de nova creació. Finalment s’opta per estudiar la 
possibilitat de fer visites a empreses. Primer s’ha d’aconseguir una base de dades 
d’empreses extreta de la cambra de comerç de Barcelona i fer una selecció de les empreses 
que podrien estar-ne interessades. Per això inicialment es demanaria telefònicament tenir-hi 
una reunió amb l’encarregat de decidir aquest tipus de qüestions. Optar per fer inicialment 
visites és el mètode més efectiu, tot i que el més lent. Quan es comenci a tenir clients es 
destinarà una part dels ingressos a finançar publicitats en revistes com Emprendedores, a la 
secció d’economia d’alguns diaris o a l’Expansion.  
Després d’entrevistar-nos amb Jordi Serra, empresari català que ha dedicat més de 30 anys 
al món empresarial ens comentava que: “qui vol vendre alguna cosa de debò, ha de visitar 
personalment al client. El que no la vol fer, truca per telèfon” I en part després d’estudiar totes 
les possibilitats per a poder accedir a client, arribem a la mateixa conclusió que ell ens feia 
referència.  
Una visita al client sempre serveix per a conèixer directament quines son les condicions que 
te el client, quin és el “feeling” que realment hi ha entre ell i On-Site BCN. Tot i així una bona 
visita té moltes altres avantatges com per exemple: 
• Dones confiança: Tenir un “face to face” amb el client té la principal avantatge que ell 
deixa de negociar amb una veu per posar-li cara a l’empresa. Sempre veure qui 
t’està parlant elimina moltes desconfiances que poden aparèixer en alguna 
negociació.  
• El client se sent important: Que algú de l’empresa es desplaci fins al client a explicar-
li el servei que es ven demostra un interès per al client molt més fort que fer-ho per 
telèfon, e-mail o amb publicitat no dirigida (flyers, cartells, etc.) 
• Més facilitat de venta: quan es té una conversa cara a cara és molt més fàcil 
comunicar les teves idees, els punts forts que té el servei que s’ofereix, i en definitiva 
defensar molt millor el teu projecte. 
• L’entorn del client: Desplaçar-se a l’empresa del client et dona una visió de com 
treballa, com funciona, quines són les seves febleses i això permet ajustar un servei 
més adequat per a cada client.  
En definitiva, visitar al client és una arma important a les mans de qui la sàpiga utilitzar. Tot i 
així s’ha de tenir en compte que les relacions entre empreses són cada cop menys personals 
i s’utilitzen cada cop més canals de contractació que no requereixen en cap moment 
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contacte amb el client ja sigui per la distancia o per la deslocalització de les empreses. El que 
si que esta clar és que si no es demostra interès per a un client o projecte el més segur és 
que qualsevol altre empresa competidora s’acabi enduent el gat a l’aigua, ja sigui per estar 
més atenta, mostri millor condicions o inspiri més confiança.  
7.5. Estratègia de visita 
Després d’estudiar acuradament quines són les avantatges de realitzar visites als clients en 
front d’altres mètodes de comunicació, s’ha d’estudiar molt bé quins requisits ha de complir 
imprescindiblement la visita, què i com s’han de fer. Per això s’agrupa un conjunt de 9 
requisits: 
• El primer sense cap mena de dubte és conèixer perfectament quin és el servei que 
s’està venent. El secret per a fer-ho va més enllà d’unes quantes classes per explicar 
quin és el servei venut. No només s’ha de conèixer el servei directament, s’ha 
d’entendre per què existeix, per què qui el va dissenyar ho va fer, i per que no ho va 
fer d’una altra manera. S’han de conèixer quins són els punts febles del servei i saber 
defensar-los, ja que és pitjor no saber justificar una feblesa que explicar molt bé una 
fortalesa.  
• Quan algú ven un producte o servei està venent a l’empresa que representa, per això 
ha de conèixer a més dels serveis que s’ofereixen, quins són els procediments, les 
filosofies i finances de l’empresa, per a poder solucionar qualsevol dubte que li pugui 
entrar al client i fer-ho de forma que no aparegui cap tipus de desconfiança.  
• Com a tercer punt s’ha de conèixer el client. Abans d’accedir a fer la visita el venedor 
s’ha d’informar amb qui té la reunió, quina és la cultura corporativa de l’empresa 
client per a estar millor preparat per a parlar-hi 
• Un punt a tenir en compte és que durant l’entrevista no s’ha de criticar mai a un 
competidor. Res infravalora més que criticar a un competidor. L’objectiu de 
l’entrevista es demostrar que el servei d’On-Site BCN és el millor i que la nostra 
empresa és la més adequada al client. 
• Mai s’ha de prometre més del que es pugui complir. La mala imatge que fa no complir 
una promesa no val la pena, és millor no prometre res encara que això signifiqui 
perdre una venta, que prometre quelcom que segur que no es complirà i tenir un 
empresari en contra de l’empresa. 
• S’ha de ser senzill i clar. És la millor forma de comunicar-se. 
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• Una molt bona estratègia d’entrada i d’atracció a l’atenció del client és fer una venta 
mitjançant la resolució de problemes, és a dir: “El nostre servei resolt aquest 
problemes específics, i farà que estalviï tants diners. Deixi’m explicar-li com: “ 
• Durant la visita s’ha d’ajudar al client a conèixer On-Site BCN. En cap moment s’ha 
d’amagar informació sobre l’empresa. La venta no ha de dependre de la persona que 
fa la visita, la venta ha de dependre de tota l’empresa.  
Desprès d’una entrevista amb Parfait Atchadé Vigniavodé creador de l’empresa Etnia vam 
extreure la principal conclusió i consell sobre com es realitza una bona visita a client. Parfait, 
que s’ha dedicat ha vendre projectes a petites, mitjanes i grans empreses per a la seva 
empresa comentava com a principal recomanació que el producte ha d’estar quasi venut en 
els 5 primers minuts de visita. És a dir, els principals motius i les grans fortaleses del servei 
que es ven, s’han de mostrar d’inici. Això té una explicació molt fàcil; en un primer instant el 
responsable d’escoltar la proposta que es porta a la visita té una certa desconfiança i alhora 
no n’està del tot interessat amb la proposta que es duu, per això s’ha de captar la seva 
atenció des de un principi. És a dir s’ha de començar l’entrevista amb tot “l’armament” 
disponible. 
Dins de la planificació inicial que va fer el nostre company Sergi Nadal tenia en compte que 
en la segona visita al client es realitzaria una prova amb massatgista. Els costos d’aquesta 
prova eren de 10€ i que es tindrien en compte com a despeses de comercialització i 
publicitat. La idea s’ha mantingut, i està previst que On-Site BCN en la segona visita al client, 
doni aquest servei, d’aquesta forma el client es farà una idea del que realment els estan 
venent.   
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8. Proveïdors  
8.1. Necessitats de material 
Durant el transcurs de la activitat és degut saber, amb certesa i en tot moment, quines 
necessitats de material es tindran per tal de poder donar un servei continu i sense 
entrebancs. Per tant, és obligat realitzar un estudi de necessitats per cadascun dels serveis 
que s’oferiran. 
8.1.1. Estudi de necessitats 
Com s’ha vist en l’apartat de “disseny de l’estratègia comercial”,  els serveis que s’ofereixen 
es divideixen en funció del tipus de client, ja sigui una empresa, hotel o particular. A 
continuació es mostra una relació dels serveis i les necessitats de material. 
? Massatge on-site o “shiatsu assegu’t”: Es practica tant en el mateix lloc de treball com 
en una cadira de massatge. No es requereix de cremes ni olis. 
? Massatge indi al cap: Es practica en una cadira multifuncional. No es necessari la 
utilització de cremes ni olis. 
? Reflexologia: No és necessària, però si recomanable, la utilització de cadira 
multifuncional o de llitera de massatges. No s’utilitzen cremes ni olis.  
?  “Massatge Ayurvèdic”: És necessària la utilització de una llitera de massatge així 
com l’aplicació d’olis essencials. 
? Quiromassatge: Requereix de una llitera de massatge  o d’una cadira multifuncioanl. 
És necessaria l’aplicació d’olis i/o cremes. 
? Reiki: S’acostuma a utilitzar una llitera de massatge. No és necessària la utilització de 
cremes o olis. 
? Osteopatia: Requereix d’una cadira multifuncional o d’una llitera de massatge. 
S’acostuma a aplicar olis o cremes.  
Cal dir, però, que a la vista de les principals característiques i al fet que la majoria dels 
massatges, en el cas d’hotels i domicilis, tenen una duració més elevada que el servei a 
empreses, s’ha considerat necessari l’aplicació de cremes/olis i la utilització de lliteres de 
massatges. 
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A continuació es mostra un quadre resum amb les principals característiques i necessitats 
dels massatges triats.  
 
 
 
 
 
 
    
 
 
A la taula,”NO” significa que no es requereix l’ús o bé d’olis o bé de cadires de massatge. Tot 
i això, no implica la prohibició en la seva utilització. Del consens entre treballador i client es 
decidirà si és necessari o no el seu ús. També, s’hi pot observar el temps de duració de cada 
tipus de massatge. Aquest, és un valor orientatiu, ja que es pactarà amb cada client la 
duració dels serveis (sobretot de cara a les empreses). 
8.1.2. Cerca dels materials necessaris 
On-Site BCN és una empresa que, com ja s’ha dit, dóna servei a altres empreses, domicilis i 
hotels. Aquests, quan els contracten, no han de disposar del material requerit per poder 
rebre el massatge, sinó que és el propi massatgista l’encarregat de portar tot el necessari. No 
obstant, el material serà propietat de l’empresa, no del massatgista. 
Un cop establertes quines són les necessitats de material, és degut buscar aquells productes 
que resultin millors. Es pretén aconseguir un gamma de productes de màxima qualitat que 
s’identifiquin amb l’excel·lència del servei. 
8.1.2.1. Cadires i lliteres de massatge 
Com s’ha vist en el punt anterior, la majoria de serveis requereixen la utilització de lliteres o, 
com a mínim, de cadires de massatge. Per tant, un dels primers punts per començar i 
desenvolupar correctament l’activitat de l’empresa, serà el de tenir les suficients cadires per 
Fig. 8.1: Taula característiques dels massatges oferts inicialment 
Font: pròpia 
Olis Cadira/Llitera Olis Cadira/Llitera Duració
NO SI - - 20min
NO SI - - 20min
NO NO NO NO 30min
- - SI SI 1h 30min
- - SI SI 1h
- - NO SI 30min
- - NO SI 45min
Reflexologia
Massatge Ayurvèdic
Empreses Hotels / Domicilis
Massatge on-site
Massatge indi al cap
Quiromassatge
Reiki
Osteopatia
Millores mecànica, reflexa, metabòlica, 
estimulant, sedativa i restauradora.
A totes les persones sense 
distincions d'edat o sexe. 
Especialment indicat per a 
certes dolències físiques.
Característiques Principals usuaris
Reducció d'estrès i increment de la 
capacitat d'atenció. Tot tipus d'empleats.
Relaxació profunda, reducció de l'estrès 
i l'ansietat.
Empleats amb nivells d'estrès 
elevat.
Relaxació de la tensió muscular a partir 
de l'actuació sobre mans i peus.
Gent tensa, desbordada amb 
nivell d'estrès elevat.
Increment tonificació muscular i 
sensació de benestar general. Es 
millora el sistema endocrí i s'eliminen 
tensions. 
Persones amb baixa capacitat 
física i amb malestar general.
Curatiu a partir del fluxe d'energia entre 
el practicant i el pacient.
Persones amb certes 
dolències.
Manipulacions d'alta rapidesa, energies 
musculars, tècniques de teixits tous,…
A tot tipus d'usuari, adaptant 
cada terapia a la condició 
d'aquest.
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Preu 381 €
Respatller inclinable de 0º a 30º
Potes reiki als dos costats
Tensors d'alta resistència
Dades generals
Dimensions alternativa 70x192 cm (ref. C-3409-G)
Pes 13 kg
Altura regulable 64 - 84 cm
Dimensions 70x182 cm
Llitera plegable - altura regulable (ref. C-3409-F)
Amb forat facial
Llitera plegable amb potes d'alumini
Regulació telescòpica
Fig. 8.2: Taula característiques de la cadira i la llitera 
Font: www.ecopostural.com 
14.5 kg
Dimensions plegada 140x55x30 cm
Dimensions 56.5x84x36 cm
Preu 371 €
Suport facial ajustable
Suport toràcic mòbil i seient regulable en alçada
Cadira multifuncional per teràpies (ref. T-2600)
Adaptable a tot tipus de pacients (inclòs embaraçades)
Pes
Altura regulable 90 a 110 cm
Dades generals
donar cobertura a tota la plantilla de massatgistes. Així com garantir que aquestes siguin de 
màxima qualitat. 
 S’ha descobert parlant amb centres de massatge que existeix un nombre molt limitat de 
distribuïdors de material d’aquest tipus que garanteixin una correcta qualitat, cosa que fa que 
els preus d’aquests accessoris siguin elevats. 
El primer distribuïdor que s’ha estudiat és Ecopostural S.L. (s’adjunta l’informe complert a 
l’annex corresponent). Es tracta d’una empresa, situada a Castelló, amb una marcada 
importància arreu de l’estat i part de l’estranger pel que fa a la venda de mobiliari destinat a la 
salut. Els dos productes que interessen a On-Site BCN són la cadira multifuncional i la llitera 
plegable.  
A continuació es mostren les fulles de característiques de la cadira multifuncional i de la 
llitera plegable. Val a dir que els preus que es mostren són orientatius ja que estan supeditats 
a possibles ofertes.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Pàg. 88  Memòria 
 
Fig. 8.3: Taula característiques de la llitera ultralleugera 
Font: www.solaria.es 
Preu 270 €
Bastidor de fusta
Polipell resistent a l'aigua i a l'oli
Càrrega màxima de treball 180 kg
Dades generals
Dimensions plegada 95x65 cm
Pes 11 kg
Altura regulable 75 a 85 cm
Dimensions 190 (220 amb capçal) x 65 cm
Llitera plegable - altura regulable (ref. Accua - 1040)
Amb forat facial
Llitera plegable amb potes d'alumini
Regulació telescòpica
 
Tant la cadira multifuncional com la llitera són plegables. És imprescindible que compleixin 
aquesta condició ja que, com ja s’ha dit, el massatgista és el que transportarà tot el material 
necessari per realitzar el massatge. Val a dir, però, que en el cas de les empreses o hotels 
que desitgin contractar el servei un nombre elevat d’hores o, si més no, contractar un servei 
periòdic se’ls hi demanarà la possibilitat de deixar el material in situ. Com es pot veure a les 
fitxes tècniques, un cop plegades ocupen un espai molt reduït. 
Un altre proveïdor és Quirumed S.L. (s’adjunta l’informe complert a l’annex corresponent) 
encarregada de distribuir subministraments mèdics en general. Està present en diverses 
ciutats a través de col·laboradors, comercials propis, empreses distribuïdores, autònoms,...a 
més disposa de dos locals comercials a la ciutat de València. Al tractar-se d’importadors 
directes, en la gran majoria dels seus productes, el seus preus presenten l’avantatge de ser 
molt competitius. Tot i així, ofereix els dos models sol·licitats anteriorment  T2600 (cadira 
multifuncional) i C-3409-F (llitera plegable) a preus molt similars als de Ecopostural S.L. 
Pel que fa al distribuïdor Solaria (s’adjunta informe a l’annex corresponent) presenta un 
avantatge competitiu respecte els altres. Disposa d’unes lliteres plegables, regulables en 
altura, que són ultralleugeres. El seu pes és gairebé un 20% menor que les dels altres 
proveïdors. A més, com es pot observar a la fitxa tècnica que hi ha a continuació, el preu és 
més barat que les altres lliteres amb les mateixes característiques. 
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Fig. 8.4: Carretó per transportar lliteres 
Font: www.laxasalut.com 
Totes les lliteres estudiades venen amb una bossa de viatge per tal de fer més fàcil el seu 
transport. Tot i així, tenint en compte que tots els professionals d’On-Site BCN hauran de 
carregar el material d’un client a un altre, s’ha pensat de buscar una solució per tal de poder 
reduir el pes en els desplaçaments. És per això, que s’ha contactat amb el proveïdor Laxa 
Salut S.L. (s’adjunta informe a l’annex corresponent) ja que disposa d’uns carretons 
especialment dissenyats pel transport de lliteres plegables. 
 
 
 
 
Tenint en compte l’exposa’t anteriorment, les necessitats de material quedaran cobertes 
segons la següent distribució. Les lliteres es demanaran a Solaria, les cadires multifuncionals 
a Ecopostural i els carretons a Laxa Salut. Com la quantitat de material requerit no és 
excessiu, ni hi ha un rotació elevada, no es poden aconseguir descomptes de cap dels 
proveïdors per tal d’adquirir tot el material a un mateix. És per això que s’escull aquella opció 
que resulti més econòmica, encara que, com és el cas, l’adquisició provingui de tres 
proveïdors diferents. A més, al tractar-se d’una empresa de nova creació i, com a mínim, 
inicialment s’aniran adquirint productes de diverses empreses per, així, poder comparar.  
Hi ha altres distribuïdors a nivell espanyol que també es podrien encarregar de satisfer les 
necessitats de material. Tot i així, per una o altra raó, els seus productes no han acabat de 
transmetre confiança necessària. Val a dir que, de tota manera, es mantindrà contacte amb 
totes elles per tal de poder estar al dia pel que fa a les darreres innovacions en material. 
8.1.2.2. Olis i cremes 
Inicialment, es va trobar una empresa ubicada a la ciutat de Barcelona amb el nom de 
"Farmàcia Internacional". Aquesta, s'especialitza en la venda de productes naturals per la 
realització de massatges i tonificants musculars, entre altres. A més d'esser una botiga de 
comerç electrònic, també disposa d'un local comercial cosa que facilitaria (i abaratiria) els 
costos en l'adquisició dels productes desitjats. Tot i així, després de molt consultar i parlar 
amb especialistes del món dels massatges i la fisioteràpia es va decidir canviar de 
proveïdor. El motiu és que gairebé la majoria dels enquestats afirmava que, sens dubte, 
el millor fabricant d'olis i cremes era Taller de l'Alquímia i el proveïdor, anteriorment 
esmentat, no treballava amb aquesta marca. 
Taller de l'Alquímia és una empresa catalana, ubicada a Girona, i especialitzada en l'alta 
cosmètica natural. Destaquen per l'excel·lència en tots els seus productes i això es nota 
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en una forta presència nacional i internacional. S'ha escollit aquest fabricant per 
identificar-se plenament amb els principis d'On-Site BCN, en allò que es vol transmetre al 
client. I, en definitiva, per perseguir en tot moment una màxima qualitat en el servei. 
Per satisfer les necessitats de material, Taller de l'Alquímia ofereix diverses possibilitats. 
La primera consisteix en l'adquisició, dels productes, directament dels seus locals 
comercials, ubicats a Barcelona. També, però, existeix la possibilitat de contactar amb un 
proveïdor que abasteix la província. En funció de les necessitats de cada moment 
s'escollirà una via o l'altre.    
Pel que fa al tipus d'oli a utilitzar, s'ha pensat, després de parlar amb comercials del Taller 
de l'Alquímia i altres professionals, en la utilització d'una combinació de productes. 
Primerament "Aigua de la reina d'Hongria" i posteriorment un 3% d'olis essencials en una 
mescla amb els denominats olis portadors.     
"L'Aigua de la reina d'Hongria" és un tintura alquímica vitalitzant elaborada amb flors de 
romaní i una sinergia d'olis essencials refrescants. Aquesta, s'aplica per mitjà de fregues 
en les zones que posteriorment es tractaran en el massatge. La seva aplicació ajuda a 
aconseguir un major grau d'hiperèmia (acumulació de sang per una regió orgànica) en la 
zona afavorint, així, la penetració dels olis essencials durant la realització del servei. 
Aquesta combinació, té propietats terapèutiques derivades de les plantes medicinals que 
componen cadascun dels elements utilitzats. L'aplicació d'aquests olis essencials, 
fortament olfactius, serveix per realitzar una teràpia ancestral, l'aroma teràpia1 
Tot i així, s'ha cregut convenient l'estudi d'una alternativa a aquesta combinació ja que al 
tractar-se d'olis essencial fortament aromàtics, podria ser contraproduent la seva 
utilització en el servei destinat a empreses. Per aquests clients, s'ha cregut oportú la 
utilització d'un oli d'ametlla (també dels proveïdors del Taller de l'Alquímia) ja que és 
neutre a l'olfacte.  
  
                                                
 
 
1 Mètode terapèutic basat en les propietats aromàtiques de certs olis essencials extrets d'arbres i 
plantes, destinat a pal·liar afeccions de tipus físic o emocional. 
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8.1.3. Contacte 
El primer contacte que s'ha realitzat, ha estat amb el fabricant i distribuïdor Red Solaria ja 
que en la informació tècnica de la llitera de massatge plegable que es pretén sol·licitar no hi 
havia l'ample que ocupava un cop tancada. Aquesta mesura resulta bàsica per tal de poder 
garantir l'ús dels carretons pel transport de les lliteres. Un cop realitzat el contacte i coneguda 
la dada, 18cm, s'ha parlat amb el distribuïdor Laxa Salut  per tal de determinar la viabilitat de 
mesures per poder utilitzar els carretons amb lliteres que no siguin seves. Diuen que el 
carretó pot encabir una llitera de com a màxim 22cm, la qual cosa garanteix la correcta 
combinació entre els dos proveïdors. De no ser així, s'hauria d'haver estudiat l'alternativa 
més eficaç.  
Més tard, s'han tornat a realitzar contactes amb els tres distribuïdors per tal de concretar el 
temps d'entrega en els seus productes, així com els costos de cadascun d'ells. Com ja 
s'havia previst, els preus oferts a les pàgines web no es poden rebaixar degut, segurament, 
al reduït nombre d'unitats que es sol·liciten des d'On-Site BCN. Per altra banda, tant Laxa 
Salut com Red Solaria o Ecopostural garanteixen l'entrega dels tres productes en un termini 
inferior a una setmana i mitja. 
Com ja s'ha comentat en l'apartat anterior, també s'ha contactat amb els comercials de Taller 
de l'Alquimia, concretament amb l'Eva Rosell, responsable de vendes nacionals sector 
estètica. Igual que en el cas dels altres proveïdors, al fer una comanda no suficientment 
important, no es pot gaudir de descomptes per part de l'empresa.    
8.2. Telefonia mòbil 
Un altre tipus de proveïdor, serà l’operador de telefonia mòbil. Des de l’organització s’haurà 
de mantenir contacte diari amb tots els seus empleats per tal d’informar de les feines i 
ubicacions dells clients. Així doncs, serà necessari que tots els empleats de l’empresa 
disposin d’un terminal portàtil per poder, a més, informar de qualsevol incidència 
transcurreguda i poder-hi posar solució ràpidament. 
8.3. Escoles de massatges i fisioteràpia 
Un dels principals pilars en el correcte desenvolupament de l’activitat és el capital humà 
necessari. Per això, un altre proveïdor serà el provinent de les principals escoles de 
massatge i també de fisioteràpia. Com es pot veure en el següent capítol (capítol 9), s’explica 
des de la gestió d’aquest capital humà fins al contacte amb les principals escoles que faran 
de proveïdores. 
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Taula.9.3: Cost de massatgista en nòmina per 900€ / mes  
Font: pròpia 
Cost de Massagista en nòmina Cost
Nòmina anual 7.000 €
SS 2.100 €
Altres 3.600 €
Total 12.700,00 €
Taula. 9.2: Preu mig massatgista i fisioterapeuta subcontractats  
Font: pròpia 
Cost del servei sub-contractat Preu per hora
Cost Massatgista /hora 13 €
Cost Fisio /hora 22 €
9. Organització dels RR.HH. 
És imprescindible planificar els recursos humans per tal d’assegurar que l’empresa té el 
nombre adequat de professionals, amb el perfil necessari per desenvolupar l’activitat 
econòmica de l’empresa i mantenir un procés de millora continu. A l’hora d’efectuar 
contractacions, realitzar una correcta planificació dels RR.HH. proporciona un perfil molt clar 
del personal que es necessita incorporar a l’empresa.  
9.1. Gestió de l’organització dels empleats 
Per realitzar el servei bàsic es necessita de mà d’obra, en aquest cas massatgistes o 
fisioterapeutes. S’ha realitzat una ponderació del servei, tal que cada 4 massatges que es 
donen, un és donat per un fisioterapeuta i els altres tres per massatgistes.   
 
 
 
Aleshores, el preu que surt a la taula anterior [fig.10.2] fa referència a si és subcontractés el 
servei, amb una ponderació de 75% per al massatgista a un cost com el de la taula inferior 
(13€/hora) per un 25% del fisioterapeuta a un cost de 22€/hora [fig.10.3]. 
 
 
 
Si a tots els serveis els costos de massatge se subcontractessin, seguirien l’estructura de 
costos anterior. S’ha realitzat  un estudi per a saber a partir de quantes hores facturades 
sortiria més rentable posar en nòmina a un dels massatgistes. 
A l’estudi també s’ha calculat quin hauria de ser el sou dels massatgistes o fisioterapeutes en 
cas d’entrar en nòmina a l’empresa.  
 
 
Taula. 9.1: Proporcionalitat massatges fisioterapeuta/massatgista 
Font: pròpia 
Proporcionalitat de massatges
Massatges donats per fisio 25,00%
Cost mig del massatge 15,25 €
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Amb aquestes dades comentades fins ara s’ha fet el càlcul que suposaria un massatgista en 
nòmina o autònom, segons les hores de serveis que realitzés, per trobar el punt a partir del 
qual fos més rentable l’un que l’altre.  
 
 
 
 
 
Tal i com es veu a la taula anterior [fig.9.4], a partir d’unes 19 hores setmanals, surt més a 
compte la contractació en nòmina. S’ha tingut en compte el cost d’empresa en la contractació 
incloent seguretat social i despeses de dietes. 
Una de les consideracions que s’ha fet és que en la contractació en nòmina, el massatgista 
treballarà 22 dies laborables, un net de 5 hores diàries (desplaçaments i controls de qualitat) i 
que,  per disposicions horàries (solapaments), només podrà exercir el 75% del seu temps. És 
a dir, el massatgista té 110 hores al mes per distribuir-se la feina de la millor manera 
possible, el 75% de les quals seran  treball de camp. Les hores que no pugui fer el 
massatgista se subcontractaran a autònoms tal com es feia al primer mes.  
9.2. Entrevistes massatgistes i fisioterapeutes 
Com s’ha explicat anteriorment, el més rentable per a l’empresa és contractar inicialment un 
massatgista o fisioterapeuta que estigui donat d’alta d’autònoms (ja que sinó no podria 
exercir sense la contractació d’una assegurança). Per això, s’ha contactat amb les borses de 
treball del col·legis de fisioterapeutes de Catalunya i amb altres borses de treball per a donar 
a conèixer l’oferta proposada al màxim de candidats possible.  
Per altra banda s’ha fet córrer la veu entre companys i companyes fent ús del boca a boca 
per a contactar també amb fisioterapeutes coneguts que també podrien resultar una bona 
solució per als primers mesos de activitat de l’empresa, on la feina serà més irregular i es 
necessitarà algú en qui es pugui confiar.  
Amb la corresponent base de dades de fisioterapeutes i massatgistes aconseguida per 
aquestes dues vies, es comença a pensar quins són els trets necessaris per al primer 
treballador contractat, quines han de ser les seves principals virtuts i quins no han de ser els 
seus defectes. Amb aquests conceptes ben clars, es proposa una entrevista que es realitza, 
Taula. 9.4: Taula comparativa cost assalariat vs subcontractat 
Font: pròpia 
Hores/setmana 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22
Hores /mes 8 12 16 20 24 28 32 36 40 44 48 52 56 60 64 68 72 76 80 84 88
Cost Subcontra 122,0 € 183,0 € 244,0 € 305,0 € 366,0 € 427,0 € 488,0 € 549,0 € 610,0 € 671,0 € 732,0 € 793,0 € 854,0 € 915,0 € 976,0 € 1.037,0 € 1.098,0 € 1.159,0 € 1.220,0 € 1.281,0 € 1.342,0 €
Cost en Nòmina 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 € 1.058,3 €
Cost hora Sub 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 € 15,25 €
Cost hora nòmina 132,3 € 88,2 € 66,1 € 52,9 € 44,1 € 37,8 € 33,1 € 29,4 € 26,5 € 24,1 € 22,0 € 20,4 € 18,9 € 17,6 € 16,5 € 15,6 € 14,7 € 13,9 € 13,2 € 12,6 € 12,0 €
dades mensuals
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en qualsevol cas, en persona. En finalitzar aquesta primera fase de selecció els candidats 
que l’hagin aconseguit superar faran una segona prova que decidirà quin d’ells és l’empleat 
adequat, el que s’està buscant.  
A continuació es detallen els trets requerits i cercats en els candidats, i de quina forma es 
realitzen les preguntes durant l’entrevista.  
9.2.1. Contacte massatgistes i fisioterapeutes 
Els massatgistes provindran del mercat de treball, i especialment de les escoles i centres de 
massatge de totes les universitats de Catalunya que ofereixen estudis de fisioteràpia i alguns 
centres de formació en massatges i teràpies alternatives de Barcelona. A la següent figura es 
veuen representades les principals institucions. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Com es pot observar en el quadre anterior, totes les escoles i centres de formació, tant de 
massatgistes com fisioterapeutes, disposen de borsa de treball, llevat de l’escola universitària 
Gimbernat ja que és un centre enllaçat a la Universitat Autònoma de Barcelona. Així doncs, 
SI
SI SI
SI
SI
NO
NO NO
SI SI
SI
Borsa de 
fisioterapeutes
97.241.87.00 
97.241.87.70
Institut Ferlo 93 872 36 41
SI
SI
SI
SI
SI
Universitat Internacional de 
Catalunya 93.504.20.00
Universitat de Girona
Borse de 
massatgistes
Koré Escola de Formació
Instituto Superior de Medicinas 
Tradicionales
NO
NO
Nom Telèfon
Universitat Autònoma de 
Barcelona
Escoles Universitàries Gimbernat
93.425.44.40
93.589.37.27
93.581.11.11
93.426.50.50 
93.511.28.22
Universitat Rovira i Virgili 902.337.878
Universitat de Vic 93.886.12.22
Taula.9.5: Quadre amb informació d’interés sobre les institucions  
Font: pròpia 
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resulta evident que la principal font d’entrada de treballadors a l’organització serà per mitjà de 
les respectives borses de treball.  
9.2.2. Entrevista 
En el moment de realitzar l’entrevista, és important tenir un temari fixa, saber quines 
preguntes es formularan i quina informació es proporcionarà, per tal de poder accelerar el 
procés i disminuir el temps requerit per a cada candidat. També és important, però, comptar 
amb informació uniforme respecte els postulants al càrrec. 
El següent model (pauta), el que s’utilitzarà en On-Site BCN, consta de dues parts. A la 
primera, l’etapa de recol·lecció de la informació, s’obté informació del candidat. Mentre que a 
la segona, s’informa al candidat respecte la feina a desenvolupar i l’empresa. Al seguir 
aquest mètode s’aconsegueixen dues probes de nivell. Si al finalitzar la primera fase de 
l’entrevista és evident que el postulant no és l’adequat, no serà necessari continuar amb la 
segona part. 
Aquest model (pauta), consta de diàlegs imaginaris que es seguiran per tal de, com ja s’ha 
dit anteriorment, unificar la informació de tots els candidats. A més, està disposat per temes. 
• Presentació 
Quan arriba el candidat és important fer que es senti tranquil mitjançant una actitud amistosa 
i professional. S’ha de transmetre gratitud pel fet de que hagi vingut i que es disposa de 
temps suficient i sense interrupcions per realitzar l’entrevista. Es començarà amb les 
següents preguntes: 
“Com és que s’ha interessat en la nostra empresa?” 
“Com es va assabentar de la vacant?”  
Segons les respostes, es farà un resum del que s’ha planificat. Com per exemple: 
“Abans de començar, m’agradaria donar-li una idea del que m’agradaria tractar avui. 
M’agradaria començar per donar un cop d’ull als seus antecedents i experiència per tal de 
poder decidir si el treball coincideix amb les seves qualitats i interessos. Per tant estaria 
interessat en saber sobre feines anteriors, educació, interessos, activitats externes i, en 
general, tot el que em pugui explicar. Després de parlar dels seus antecedents, m’agradaria 
donar-li informació sobre On-Site BCN i la feina, a més de respondre les preguntes que 
pugui tenir.” 
• Experiència laboral 
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L’anàlisi de l’experiència laboral serà extremadament variat, en part en funció de quant de 
temps ha estat treballant el candidat. Per exemple, les preguntes no seran les mateixes per a 
un estudiant acabat de llicenciar que per a un professional amb més de quinze anys 
d’experiència. Si es tracta d’un candidat amb molta experiència s’analitzarà perquè el 
postulant ha canviat de feines en el passat, la duració de cada treball, les possibles llacunes 
cronològiques en la feina,... Tot i així, la idea inicial des d’On-Site BCN és la de reclutar a 
professionals joves que provinguin de la universitat. Se li preguntaran, segons l’experiència 
que puguin tenir, coses de l’estil:    
“Un bon punt de partida seria parlar de la seva experiència laboral.” 
“M’interessa saber quin treballs ha tingut, quines van ser les seves obligacions i 
responsabilitats, el que li agrada i el que no, i quines avantatges creu que li poden haver 
reportat.” 
“Comencem analitzant les seves primeres experiències laborals, ja fossin a temps parcial, 
durant l’estiu, per després concentrar-nos amb més detall en els seus treballs més recents.” 
“Què recorda del seu primer treball?” 
Seguidament es realitzaran preguntes específiques sobre feines que el candidat hagi tingut 
com a massatgista. És important realitzar un progrés cronològic al mateix temps que 
s’intenta que la conversa flueixi d’una manera més natural per tal de poder observar 
possibles patrons de conducta. Per poder identificar-los, les preguntes també inclouran 
exemples de conducta específics en lloc de respostes generals o hipotètiques. Per exemple, 
per esbrinar si és una persona en qui es pot confiar, no se li preguntarà directament perquè 
la resposta, evidentment, serà afirmativa. El que es farà es buscar una alternativa que pugui 
proporcionar aquesta informació. Seguint amb l’exemple anterior, se li podria dir “Expliqui’m 
algun dia que hagi arribat a la feina solament gràcies a un esforç addicional”. 
Les preguntes seran clares i específiques, una cada vegada, deixant que el candidat 
respongui sense interrupcions i sense donar-li pautes verbals o físiques sobre la opinió de 
les seves respostes. Sempre amb un comportament neutral. 
 
• Educació 
A l’igual que en la part de l’entrevista relativa a l’experiència laboral, la conversa sobre la 
educació s’adequarà al nivell d’escolaritat del candidat. A continuació es mostra el possible 
diàleg tenint en compte que, com ja s’ha dit, el perfil de candidat és relativament jove i que 
acaba de finalitzar els seus estudis. 
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“Un cop, parlat el relatiu a la seva experiència laboral, m’agradaria que parléssim sobre la 
seva educació. Comencem breument amb l’escola secundària, per després tractar els 
estudis més recents i la formació especialitzada que pugui haver aconseguit en altres feines. 
M’interessa conèixer les seves assignatures preferides, les notes, activitats extracurriculars o 
qualsevol altre aspecte que vostè consideri un aspecte important.” 
“Què va significar per vostè l’escola secundària?” 
Es continuarà amb preguntes específiques relatives a l’educació seguint un ordre cronològic 
ja que, com ja s’ha dit abans, aquest dóna a conèixer patrons de conducta. Es prendrà la 
informació i els patrons de conducta i s’analitzaran respecte les habilitats que es busquen 
des d’On-Site BCN per tal de que el seu servei s’identifiqui amb els valors de l’empresa. 
• Activitats i interessos 
“Tornant al moment actual, m’agradaria donar-li l’oportunitat d’esmentar alguns dels seus 
interessos i activitats fora de la feina: passatemps preferits, activitats de lleure, associacions 
professionals o qualsevol altre aspecte que, en la seva opinió, pugui ser útil pel nostre treball 
i que desitgi esmentar.” 
A l’igual que en els altres punts es realitzaran preguntes específiques en funció de les 
respostes que vagi donant el candidat. 
• Autoavaluació 
“Intentem fer un resum de la nostra conversa. Pensant en tot el que s’ha dit, segons la seva 
opinió, quines són algunes de les seves fortaleses, és a dir qualitats tant personals com 
professionals que el fan un bon candidat per aquest tipus de feina?” 
“M’ha dit algunes qualitats molt valuoses. Ara m’agradaria que es referís a les àrees 
personals que li agradaria desenvolupar més: tots tenim qualitats que ens agradaria canviar 
o perfeccionar. Quines són algunes d’aquestes àrees en el seu cas?” 
Es seguirà amb preguntes més específiques en funció de la resposta que s’obtingui. 
• Transició a la fase dedicada a donar informació (final de la primera fase) 
Si es manté el interès pel candidat, es continuarà cap a aquesta segona fase de l’entrevista.  
“Té alguna pregunta o inquietud específica abans de que li proporcioni informació sobre el 
treball i l’empresa?” 
“Doncs bé, aquí tinc alguna informació que m’agradaria donar-li” 
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Es farà un repàs de l’organització, les tasques de les que s’encarregarà, els beneficis, la 
ubicació, l’estructura i la imatge corporativa,... 
• Cloenda 
“Té alguna altre pregunta sobre qui som, la feina o algun altre aspecte?” 
Si ja s’ha pres la decisió de no contractar el candidat, s’optarà per dir-li-ho directament tot i 
que se li demanarà permís per incloure’l a la base de dades d’On-Site per a futures 
necessitats puntes de personal. Es farà de manera cordial i sense discriminar, però sense 
donar a conèixer els motius. 
“Ha estat un gust poder parlar amb vostè, no obstant, no estem en condicions de poder oferir 
aquesta feina. De tota manera, estem realment interessats en incorporar-lo a la nostra base 
de dades per un possible futur.”  
Si es troba un candidat amb esperances, es continuarà. 
“Com d’interessat està en la feina a aquestes alçades?” 
Depenent del interès que denoti, se l’informarà dels passos que esdevindran posteriorment, 
la necessitat de realitzar una altra entrevista o el temps que passarà fins la presa de la 
decisió. 
“Voldria agrair-li la molèstia per haver vingut,...” 
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10. Prevenció de riscos laborals 
En principi, cabria pensar que els riscos laborals no són un tema destacat en el 
desenvolupament ordinari de l’activitat desenvolupada pels treballadors d’On-Site BCN. Tot i 
així, s’ha de tenir en compte que la realització de qualsevol treball pot comportar un risc, pels 
empleats, que es necessari conèixer i controlar. 
La llei obliga a que tots els responsables de les empreses detectin, avaluïn i actuïn envers 
qualsevol risc que rodegi l’activitat dels treballadors i que poden ser causants d’accidents i 
malalties. El no compliment d’aquesta obligació, pot comportar sancions per l’empresa. 
10.1. Planificació de la prevenció 
Òbviament, per tal de que la prevenció sigui efectiva s’ha d’actuar sobre tots els perills abans 
no es produeixin danys. Per assegurar que sigui així, abans de la posta en funcionament 
d’On-Site BCN, s’ha pensat i avaluat els riscos que envolten el desenvolupament de 
l’activitat. 
El primer que es va detectar va ser el problema en el transport de les lliteres de massatge i 
cadires multifuncionals ja que aquest havia de ser realitzat pel propi massatgista.  
El pes promig de les lliteres està al voltant dels 10kg mentre que la cadira arriba fins, gairebé, 
els 14kg. La càrrega durant tota la jornada laboral d’aquests pesos pot comportar malalties 
que podrien arribar a ser cròniques. Es van analitzar les possibles alternatives viables. La 
primera possibilitat era la utilització de les bosses de viatge que entregaven amb la compra 
de les lliteres/cadires, però de seguida es va descartar per no evitar la càrrega directa per 
part de l’empleat. L’alternativa va venir per part d’un proveïdor. La solució consistia en la 
utilització de carretons pel transports del material, evitant, d’aquesta manera, la carrega 
directa d’aquests pesos tan elevats.  
També s’ha cregut oportú la necessitat de contractar una mutua per tal d’externalitzar el pla 
de prevenció i garantir el compliment de normativa vigent. El cost d’aquesta és de 500€/mes. 
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11. Gestió Financera 
Com es pot observar en el projecte de base, es deia que el 90% de la inversió inicial (aprox. 
20.000 €) es finançaria amb un préstec bancari sota una línia de mediació de l’Institut de 
Crèdit Oficial (ICO), mentre que el 10% restant i les necessitats de circulant es finançarien 
amb l’aportació de 15.000 € per part dels socis i una pòlissa de crèdit per valor de 13.000 €. 
En el cas final d’On-Site BCN el fet de no adquirir un local físic, com inicialment estava 
previst, redueix la necessitat d’inversió inicial a només 4500€. Restant el capital social de 
3010 € que s’utilitzaria per fer front a les primeres despeses, només restarien 1490€ que 
aquests sí, es pagarien amb aportacions dels socis de l’empresa. Per afrontar les necessitats 
de circulant i la diferència en el temps de pagament entre els clients i els proveïdors, es 
contractaria una pòlissa de crédit de 13.000€, tal i com estava previst. 
A continuació es mostra una taula amb les necessitats d’inversió inicial: 
 
 
 
 
 
 
Per al préstec es va considerar a 4 anys amb un interès del 7%, la qual cosa feia que 
resultés una quota de 477€ mensuals, aplicant un càlcul de quota del tipus francès.  
Pel que fa a la pòlissa de crèdit, contractada durant el primer any, es va considerar a un 
interès del 4% TAE i una comissió d’obertura de 1.000 €. Aquesta es retornarà durant el 
segon any, quan es preveu que no existeixin problemes de puntes de tresoreria. 
11.1. Subvencions públiques 
Com la majoria de les empreses de nova creació, la seva posta en marxa resulta altament 
dificultosa, entre altres, per culpa dels diners necessaris per engegar qualsevol activitat 
econòmica. Per això, a més del pla de finançament descrit anteriorment, s’ha decidit buscar 
ajudes i subvencions públiques a les que es pugui optar. 
Despeses de constitució 900 900
Altres despeses de primer establiment 300 300
Altres despeses jurídiques i notarials 600 96 696
Altres 1.500 240 1.740
Aplicacions Informàtiques 1.200 192 1.392
Base Imposable IVA 16% Total
TOTAL 4.500 528 5.028
Fig. 11.1: Taula de càlcul de la inversió inicial 
Font: pròpia 
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FISUB és una base de dades elaborada ACC1Ó CIDEM-COPCA1 que conté tots els 
programes, subvencions i finançament adreçats a les empreses ubicades a Catalunya sigui 
quina sigui la seva activitat i, també, als nous emprenedors. 
Primerament, s’han buscat les subvencions i ajudes de que disposen per al a creació de 
noves empreses. Relacionades amb aquest tema, les principals que el motor de cerca ha 
troba, són: 
? Microcrèdits per a emprenedors: Conveni entre el Departament de Treball i 
Microbank de La Caixa. El tipus d’ajut permet finançar un import, màxim, de 25.000€. 
L’ajuda serà del 70% de la inversió. 
? Servei autoempresa per assessorament a emprenedors: Préstecs del conveni 
d’autoempresa: Destinat a persones emprenedores que volen crear la seva empresa 
o que l’han creat durant l’últim any i que vulguin rebre assessorament. El tipus d’ajut 
permet demanar préstecs amb unes condicions molt preferencials d’interessos i 
comissions.  
? Autoocupació - Crèdits per a la creació d’empreses: Destinat a emprenedors amb 
edats compreses entre els 18 i els 35 anys que compleixin un conjunt de requisits. El 
tipus d’ajuda permet sol·licitar un crèdit en condicions preferents, sense límits 
màxims ni mínims. Depèn del projecte a finançar i és obert a negociació. 
? ICF crèdit 2008 – Línia de mediació de crèdits: Consisteix en una ajuda de fins el 
80% de la inversió en actius fixos materials o immaterials en unes condicions molt 
preferencials.   
Seguint la mateixa política d’estalvi, també s’ha considerat la opció de buscar subvencions 
per tots aquells temes, relacionats amb l’activitat de l’organització, que reuneixin les 
capacitats necessàries per poder-se acollir a alguna de les diferents ajudes ofertes. Les més 
interessants que s’han trobat, són: 
                                                
 
 
1 CIDEM són les sigles que serveixen per denominar al centre d’innovació i desenvolupament 
empresarial i les de COPCA denominen al consorci de promoció comercial de Catalunya. 
Actualment aquestes dues institucions han estat fusionades (unió de les seves funcions, recursos i 
estructures) a partir de la creació de la nova Agència catalana per a l’empresa i la millora de la 
competitivitat. 
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? Subvenció dels costos generats a les empreses per formació dels seus empleats: 
Com el títol de la fitxa indica, aquesta subvenció va destinada a ajudar a pagar els 
costos generats a les empreses per la participació dels seus treballadors en 
activitats formatives de caràcter general. L’ajuda consisteix en subvencionar el 52% 
del cost de la formació rebuda. 
?  Línia CREA. Consisteix en formació empresarial gratuïta per a les persones 
emprenedores i a les que hagin creat l’empresa, per tal que puguin assolir els 
coneixements, les habilitats i les actituds necessàries per afavorir la creació i 
consolidació de les seves empreses. 
11.2. Comptabilitat 
Segons Leandro Cañibano1 la comptabilitat és una ciència de la naturalesa econòmica que 
té per objecte produir informació per a fer possible el coneixement del passat, present i futur 
de la realitat econòmica en termes quantitatius i a tots els nivells organitzatius. Això es fa 
mitjançant la utilització d’un mètode específic recolzat en bases suficientment contrastades, 
amb l’objectiu de facilitar l’adopció de decisions financeres externes, les de planificació i 
control interns. 
Per tot això a On-Site BCN s’ha de tenir en tot moment la informació comptable necessària i 
expressada en termes monetaris fàcilment llegibles per a poder contestar aquests dos 
preguntes: Quina és la situació financera de l’empresa? I Quin és el rendiment de les seves 
operacions? 
Per a respondre aquests dos qüestions el sistema de comptabilitat a posat principis i normes 
i d’acord amb les disposicions tributaries vigents en el nostre país, s’han de produir sempre 
els següents documents: 
? Posició Financera (Balanç Global) 
? Estat dels resultats 
                                                
 
 
1 Cañibano Calvo, Leandro: President de l’associació espanyola de comptabilitat i Administració 
d’empreses (AECA) i autor de llibre com: “Asesor contable” de l’editorial Aranzadi 
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? Estat del flux d’efectiu 
? Estat del canvis en el Patrimoni Net 
? Nota als estats financers 
 
11.2.1. Posició Financera (Balanç Global) 
Per a introduir-se en un mercat tan competitiu com l’actual és imprescindible conèixer a fons 
la situació financera de l’empresa i poder d’aquesta manera optimitzar les decisions preses. 
Per això l’anàlisi ha de ser sempre real i objectiu; fidedigne i creïble. 
No només és necessari l’aportació del balanç global, sinó que també és interessant enriquir-
lo amb informes annexes que el complementin i donin una informe més exhaustiu de la 
situació de l’empresa. És recomanable que les dades merament contables siguin efectuades 
per una persona especialitzada en temes financers, anotant correctament totes les 
operacions que es generin, per aconseguir un anàlisis fidedigne. Les causes més freqüents 
que poden portar dificultats financeres són:  
? Inventaris excessius. Es poden considerar pèrdues per deteriorament, 
emmagatzematge, caducitat de productes de l’empresa. 
? Excés de deutes dels nostre clients. Un retard en els pagament s dels clients amb 
un excés del pagament a proveïdors pot causar certs problemes de caixa. 
? Operativa per sota de la competència. 
? Volum de ventes per sobre els medis propis de l’empresa. 
? Planificació i distribució incorrectes. 
Un mètode que funciona molt bé en l’anàlisi de balanços és el de comparació de dos 
exercicis. Amb aquest mètode és pot veure clarament les diferencies en el actiu i el passiu 
de l’empresa i això obrirà el camí on s’haurà d’actuar de cara al futur.  
11.2.2. Estat dels resultats 
Els resultats d’una empresa informen sempre de quina és la rendibilitat d’aquesta. Existeixen 
ratis calculables dins del estat dels resultats i combinant xifres de l’estat de resultats i el 
balanç que serveixen com a primera pedra de toc per a qui vulgui conèixer l’efectivitat de les 
operacions de qualsevol empresa.  
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El compte de resultats està format per dues agrupacions: 
? Els ingressos (també anomenats productes o ventes) 
? Les despeses 
Els ingressos venen donats principalment per la venta del serveis que l’empresa ofereix. 
També s’inclouen en aquest apartat del compte de resultats els ingressos generats en 
concepte d’interessos a favor de l’empresa que poden proporcionar per exemple inversions 
bancàries. També figuren en aquest apartat tots els ingressos atípics, aquelles 
incorporacions o gestions no pròpies de l’empresa. 
Les despeses són totes aquelles partides que signifiques una carga per a l’obtenció del 
negoci de tota empresa. Dins d’aquesta partida hi figuren entre d’altres: salaris, costos 
socials, costes bancàries, despeses en publicitat, etc. 
Com és evident si els ingressos són superiors a les despeses tindrem beneficis. Del contrari 
estarem davant d’una situació de pèrdues.  
? Model per a l’obtenció de l’estat dels resultats 
 
 
 
A continuació es detalla el model per a l’obtenció de l’estat de resultats per al cas concret 
d’On-Site BCN. Val a dir que és un exemple imaginari (amb valors aproximats) de com 
s’hauria de realitzar la taula per a cada mes. 
 
Fig. 11.1: Taula utilitzada en el càlcul de la conta de pèrdues i guanys 
Font: Administració i direcció d’empreses (edicions UPC) 
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 Any 1 Any 2 Any 3
Ventes
Vendes Massatges On-site 33.631      116.998    119.338    
Vendes Chec Regal 1.682        8.190        8.354        
Altres  (Oficina, hotels, particulras,…) 12.957      21.861      22.298      
TOTAL INGRESOS BRUTOS 48.269      147.049    149.990    
Costes Variables Operativos
Cost hores subcontratades On site 5.595        17.547      17.898      
Cost proves subcontratades On site 391           1.083        1.105        
Transportes 1.304        3.144        3.207        
Costs de bogaderia 1.565        3.772        3.848        
Total Costs Variables Operatives 8.855        25.546      26.057      
MARGEN BRUTO OPERATIVO 39.414      121.503    123.933    
Costs Variables Comercials 
Total Costs Variables Comercials -                -                -                
MARGE BRUT COMERCIAL 39.414      121.503    123.933    
Costs Fixes o d'Estructura
 
Coste Sous i Salaris 12.943      40.772      41.587      
Cost SS a càrrec de l'Empresa 1.423        4.269        4.354        
Costs dietes empresa 3.300        10.395      10.603      
Cost Telefonia 2.000        2.415        2.463        
Material d'oficina 500           525           536           
Prov. despeses ordinaries 1.500        1.969        2.008        
Prov. despeses extraordinaries 1.500        1.969        2.008        
Publicitat, promoció Att. Clients 1.500        12.000      12.240      
Prima de responasbilitat social 600           630           643           
Despeses de 1er estbalecimeinto 500           -                -                
Asesories 1.500        1.890        1.928        
Cadires ecopostural/mobiliari 2.050        1.838        1.874        
Uniformes i tovalloles 300           1.000        1.020        
Total Costs Fixes o d'Estructura 29.616      79.670      81.264      
Resultat Net d'Explotació 9.798 41.833 42.670
Ingressos Financiers -                -                -                
Despeses Financieres -                -                -                
Ingressos Atipics -                -                -                
Despeses Atipiques  -                -                -                
Resultats abans d'Impostos 9.798 41.833 42.670
Impuest sobre Societats 2.939        14.642      14.934      
Resultats post Impostos 6.859 27.191 27.735
Compte d'explotació previst
 
Taula. 11.2: Taula utilitzada en el càlcul de la conta de pèrdues i guanys d’On-Site BCN 
Font: pròpia 
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11.2.3. Estat del flux d’efectiu 
L’estat del flux d’efectiu és el que més normalment es denomina TRESORERIA. L’EFE es 
necessari per a avaluar la capacitat de l’empresa per a generar fluxos d’efectiu positius, per a 
que en un futur es pugui fer front a pagar dividends i finançar el creixement de l’empresa. Els 
comptes complementaris per a aquest estudi són els de Caixa i Bancs. 
11.2.4. Estat de canvis en el patrimoni net 
El patrimoni net d’una empresa és la diferencia entre el actiu i el passiu d’aquesta. Es pot 
dividir en dues parts. 
? Aportació dels propietaris (capital social + primes d’emissió) 
? Resultats acumulats (generació de beneficis obtinguts per la societat, encara no 
distribuïts als socis.) 
L’ECPN és amb el nou pla contable obligatori per a totes les empreses. Per a crear-lo es fa 
en dos parts. 
La primera, denominada “Estat dels ingressos i despeses reconeguts”, es recolliran els 
canvis en el PN per tots els ingressos i despeses tan els inclosos en el compte de pèrdues i 
guanys com els que s’hagin d’imputar directament al patrimoni net de l’empresa. 
La segona part, nomenada “ Estat total de canvis en el patrimoni net”, on s’afegirà a la 
primera part del càlcul els canvis originats en el PN per operacions amb els socis o 
propietaris de l’empresa, i els ajustaments al PN deguts a canvis els els criteris comptables, i 
correcció d’errors.  
Pàg. 110  Memòria 
 
Gestió de la creació i posta en funcionament de l’empresa On-Site BCN Pàg. 111 
 
 
12. Cerca d’oficina 
Després d’investigar les possibilitats que oferia _Barcelona per allotjar unia oficina que 
s’adaptés a les necessitats On-Site BCN es va trobar una institució que s’adaptava 
perfectament als requeriments; Barcelona Activa. Aquesta disposa, a més d’una gran cartera 
de serveis, d’un viver d’empreses. Els vivers, són edificacions que acullen un gran nombre 
d’empreses, i unifiquen serveis comuns a totes, com són la secretaria, la seguretat, el servei 
postal... Al tractar-se d’una institució pública el cost és molt assequible. Aquesta va ser doncs 
la primera opció escollida ja que es pensava que si s’aconseguia accedir al viver, es podria 
començar amb l’activitat econòmica dintre del mateix. 
Després de diverses reunions i proves superades, amb menció especial (com en el cas del 
Business plan), On-Site BCN va ser rebutjada per no dur a terme una activitat de caire prou 
tecnològic. És per això que va començar la cerca d’un local, o centre d’oficines per acollir-hi 
la seu. 
Amb l’ajut de les bases de dades que Barcelona Activa proporciona a tots els seus usuaris, 
es va realitzar un estudi de les millors opcions, prenent com a variables el cost m2/mes; m2 
útils; proximitat amb les àrees de segmentació (apartat 7.3) i situació respecte el transport 
públic. Després de diverses reunions i contactes telefònics amb els promotors de cada lloc 
candidat, es va descartar l’opció de adquirir un local comercial i es va optar per l’opció de la 
creació d’una oficina virtual. Els motius han estat principalment econòmics i de disponibilitat. 
Aquesta oficina virtual necessita, únicament, un suport web i un terminal telefònic. Amb 
aquestes dues eines l’encarregat té prou per atendre els clients i gestionar, en cas que 
convingui, la plantilla de massatgistes.   
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Ara valori del 1 al 10 la importància que tenen per vostè aquests mateixos atributs
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 N/A
Qualitat del servei
Bona organització
Relació qualitat/preu
Professionalitat del massatgista
Orientació a satisfer al client
Per favor, valori de 1 al 10 (on 1 és pobre i 10 és excel·lent) els següents 
atributs del servei d'On-Site BCN
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 N/A
Qualitat del servei
Bona organització
Relació qualitat/preu
Professionalitat del massatgista
Orientació a satisfer al client
13. Gestió de la qualitat 
Els valors que es persegueixen des d’On-Site BCN, com ja s’ha dit al llarg de la memòria del 
projecte, són un tracte personalitzat, excel·lència en el servei, màxima qualitat,...Totes 
aquestes virtuts comporten un gran sacrifici i control per tal de que no es degradin a mesura 
que es creix en volum de negoci i de cartera de clients. Per això, s’ha pensat en realitzar 
reunions periòdiques amb els contractants de les empreses i hotels. A més es distribuirà una 
enquesta regularment tant en paper com en format digital (via el website) on el client, ja sigui 
empresa, hotel o particular, pugui donar a conèixer el grau de satisfacció del servei així com 
comentaris sobre aquells aspectes que els hi agradaria millorar. 
Periòdicament es realitzarà un estudi estadístic de les enquestes realitzades per tal de poder 
determinar els punts forts i els punts febles de l’empresa. Aquests anàlisi són òptims per 
poder veure l’evolució i/o tendència i corretgir els punts més desfaborables.    
13.1. Enquesta de satisfacció del servei 
Com ja s’ha dit en el paràgraf anterior, s’ha pensat en crear una enquesta per tal de poder 
conèixer quins són els punts forts/febles de l’organització i dels serveis que ofereix. A 
continuació es mostra el model d’enquesta que s’utilitzarà. 
 
 
1.  
 
 
 
 
2.  
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Té vosté algun comentari o incidència que vulgui comentar 
sobre el servei realitzat? 
Què milloraria del servei?
Què destacaria del servei?
. Recomanaria, o ha recomanat, els serveis d'On-Site BCN a altres organitzacions?
Sí
NO
Per favor, indiqui'ns el grau de satisfacció general amb el servei ofert en una escala
de 1 a 10 (10 és completament satisfet i 1 és completament insatisfet)
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
3.  
 
 
4. 
 
 
5.  
 
 
 
6.  
 
 
 
7. 
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13.2. Enquesta de satisfacció del website 
Amb la mateixa intenció que en el punt anterior, s’ha desenvolupat una enquesta de 
satisfacció per tal de poder interactuar amb els clients, proporcionant el que demanen i fent 
evolucionar la pàgina web perquè sigui el màxim d’intuïtiva possible i ofereixi tots els serveis 
que es requereixin. Aquesta, es realitzarà des del mateix portal d’internet. A continuació es 
mostra el model d’enquesta que s’utilitzarà. 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.
2-3
4-5
6 o més
És la primera vegada que visito la pàgina
Quantes vegades ha visitat vostè el website d'On-Site BCN en el darrer mes?
2. Creu que tornarà a visitar el website en els propers 30 dies?
Si
No
No estic segur
3. Per quin motiu ha visitat la pàgina?
Per informar-me sobre els serveis
Per curiositat
Altres (si us plau, especifiqui)
4. Quin és el seu nivell de satisfacció general respecte la pàgina?
Completament satisfactori
Satisfactori
Insatisfactori
Completament insatisfactori
Per favor, dediqui uns minuts a completar aquesta enquesta
Les seves respostes seran tractades forma confidencial i serviran per millorar el website
Aquesta enquesta dura, aproximandament, 5 minuts
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5. Indiqui el grau d'importància de cadascuna de les següents característiques 
d'una pàgina Web (1 = gens important i 4 = molt important)
1 2 3 4 N/A
Qualitat dels continguts
Disseny atractiu
Actualització dels continguts
Servei d'atenció al client
Rapidesa de descàrrega de les pàgines 
Facilitat d'utilització
6. Segons la seva experiència amb la pàgina d'On-Site BCN, per favor, puntui els
següents aspectes (1 = molt dolent i 5 = molt bo)
1 2 3 4 5
Servei d'atenció al client
Qualitat de continguts
Rapidesa de descàrrega de la pàgina
Facilitat d'utilització
Disseny atractiu
Actualització de continguts
7. Què és el que més li ha agradat de la pàgina Web?
8. Què és el que mnys li ha agradat de la pàgina Web?
9. Té vosté algun comentari o sugeriment que ens pugui ajudar 
a millorar la pàgina Web d'On-Site BCN?
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14. Valoració econòmica del projecte 
Cal remarcar que la realització del projecte en tenir una part, per no dir la part més important, 
pràctica i per tant molt dinàmica, fa difícil estimar quina és la quantitat econòmica exacte 
invertida en la realització del projecte. En la part de despatx bàsicament  s’ha d’estimar el 
cost que ha representat l’ús d’ordinadors. 
En la part més practica del projecte, on algú de l’equip d’On-Site BCN s’ha desplaçat a algun 
lloc a fer alguna visita o algun tràmit, s’ha tingut en compte els costos de transport, així com 
l’amortització del cotxe en qüestió.  
 
 
Com a despeses variables de transport hi ha la gasolina, els peatges i els tiquets de 
transport públic que s’han usat. 
Transport 
Recurs unitats utilitzades preu l’ unitat preu total [€]
Gasolina Cotxe 30,0 1,3 39,0 
Peatges 10,0 2,6 25,5 
Tiquets TMB 35,0 1,0 35,0 
 
La part dinàmica ha tingut en compte que moltes vegades en els mesos de realització del 
projecte algú de l’equip s’ha vist obligat a dinar o sopar fora de casa, per tant, s’adjunten 
també el cost de les dietes extres. 
Dietes 
Recurs nº d’àpats preu per àpat preu total [€] 
Dietes Patxi Artiz 35,0 8,0 280,0 
Dietes Xavier Jonama 35,0 8,0 280,0 
 
A més la part pràctica ha fet que en molts moments s’hagi necessitat la col·laboració d’algun 
entès en la matèria. Per sort hem contat amb el suport de professionals que en altres 
Amortització material de Transport 
Recurs Preu (€) Amortització unitats (hores d'utilització) preu/hora preu total [€]
Cotxe 20000 7,0 30,0 0,3 9,8 
Taula. 14.1: Taula de càlcul de l’amortització del cotxe. 
Taula. 14.2: Taula de càlcul del cost variable en transport. 
Taula. 14.3: Taula de càlcul del cost en dietes 
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moments i a altres persones els cobren per ajudar-nos i fer el que han fet per nosaltres. Per 
tant s’adjunten també els costos que l’ajuda rebuda de forma gratuïta hauria suposat.  
Col·laboracions externes 
Recurs hores dedicades preu l'hora preu total [€] 
Jordi Pérez Basart 10,0 30,0 300,0 
Pere Escobar Monsó 10,0 30,0 300,0 
David Caballero 10,0 15,0 150,0 
 
Finalment la feina realitzada pels dos components de l’equip que en la creació de qualsevol 
empresa s’haurien tingut en compte.  
Salaris 
Recurs hores dedicades preu l'hora preu total [€] 
Patxi Artiz Crespo 400 8 3200 
Xavier Jonama Escobar 400 8 3200 
 
Finalment la part més de despatx, on les principals despeses són els ordinadors i el material 
d’oficina.  
Amortització d’elements informàtics 
Recurs Preu Amortització Preu / any 
Preu / 
hora 
Unitats 
utilitzades 
Preu 
total [€]
Ordinador Toshiba (x2) 1140 x 2 4,0 570,0 0,20 300 x 2 117,13 
Llicència Corel Draw 1200,0 3,0 400,0 0,14 40 x 2 11,0 
Llicència Dreamweaver 1000,0 3,0 333,3 0,11 55 x 2 12,6 
 
 
 
Taula. 14.4: Taula de càlcul de cost de col·laboracions externes 
Taula. 14.5: Taula de càlcul de cost en salaris 
Taula. 14.6: Taula de càlcul de l’amortització del material informàtic 
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Material d'oficina 
Recurs Preu / unitat Unitats Preu total 
Bolígrafs 1,0 6,0 6,0 
Bloc de notes 4,0 2,0 8,0 
Paper 0,0 300,0 6,0 
CD's 0,7 6,0 4,2 
Impressions 30,0 5,0 150,0 
Enquadernacions 3,0 5,0 15,0 
 
 
Resum del pressupost 
Amortització material de Transport 9,8 
Transport 99,5 
Dietes 560 
Col·laboracions externes 750 
Salaris 6400 
Amortització d’elements informàtics 140,73 
Material d'oficina 189,2 
Total 8149,2 
 
Finalment sumant tots els apartats anteriors arribem a que el cost total que ha tingut 
l’execució d’aquest projecte ha estat 8150€ 
 
Taula. 14.7: Taula de càlcul del cost en material d’oficina 
Taula. 14.8: Taula resum de costos en el projecte.  
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15. Impacte mediambiental  
En l’actualitat el impacte mediambiental que genera l’activitat humana es quantifica per 
emissions de CO2, causants entre d’altres de l’efecte hivernacle.  
En el nostre projecte els residus generats tret del transport utilitzat són pràcticament nuls, 
nogensmenys no s’ha de descuidar de les emissions de CO2 derivades del consum d’energia 
elèctrica. Per a realitzar una estimació ens grams de CO2 emesos a l’atmosfera per KWh, es 
tindrà en compte el sistema energètic espanyol actual.  
 
Fuente de energia % de la producció g CO2 por KWh 
Gas Natural 18,80% 365 
Nuclear 22,40% - 
Carbó 30,30% 950 
Fuel-Oil/Gas 3,80% 802 
Energies renovables 24,70% - 
 
De la taula 15.1 es dedueix que aproximadament 387 grams de CO2 són emesos a 
l’atmosfera per KWh produït. Per a simplificar el càlcul ignorarem les pèrdues que hi ha a la 
xarxa elèctrica i es suposarà que es consumeix el 100% de l’energia que surt de la central.  
El inici del projecte va ser durant el més de febrer del 2008 i va acabar al setembre del 2008. 
Contant aproximadament 25 dies laborables al més amb una mitjana de 3,5 hores diàries per 
a cadascun del components de l’equip, arribem a un total aproximat de 1200 hores de les 
quals 900 són d’ús d’ordinador. 
Deduïm de la taula 15.2 el consum que ha suposat en grams de CO2. 
  Consumo [KWh] Horas g CO2/h g CO2 
Ordenador 0,1 600 38,7 23220 
Monitor TFT 0,017 600 6,579 3947,4 
 
 
 
En segon cas, i el que més emissions de CO2 ha emès, tenim el cotxe utilitzat per al 
transport. Com s’explica i es detalla en l’Annex, les emissions de CO2 produïdes pel cotxe 
són de:  
=
2CO
m&
h
kgCO24,16  
Taula 15.1 Diversificació de la producció energètica y emissions de CO2 associades [7] 
Taula 15.2 Emissions de CO2 [8-9] 
Pàg. 122  Memòria 
 
Tenint en compte que el cotxe s’ha usat 30 hores, traiem que les emissions de CO2 
causades pel Vehicle són: 492 kg de CO2 . No s’han tingut en compte les emissions de 
caràcter comú com pot ser la llum utilitzada en el despatx durant les hores treballades o 
les produïdes per la fabricació dels aparells informàtics. Si unim les emissions del cotxe 
amb les emissions derivades de l’energia elèctrica per al funcionament dels instruments 
informàtics, obtenim que com a mínim 519,16 kg de CO2 han estat emesos a causa i 
durant la realització del projecte.  
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Conclusions  
En el projecte de base, es concloïa que existia un grup d’empreses sota gestió innovadora 
que valoraven molt positivament els massatges al lloc de treball i que percebien clarament 
els avantatges que podia suposar pels seus negocis. Com s’ha dit, tot i que On-Site BCN 
disposi de tres àrees econòmiques (empreses, particulars i hotels), la principal és la del 
servei a empreses. El coneixement adquirit més dolorós és aprendre que en la 
materialització d’un concepte de negoci hi intervenen molts factors, tant propis com aliens, 
que condicionen i, fins i tot, desvirtualitzen la idea amb la qual havia estat concebuda. 
Resulta clau, doncs, estudiar aquests elements d’una manera objectiva per tal de determinar 
la millor manera de protegir-la i aconseguir convertir-la en un ens real en el moment oportú. 
Tot i la voluntat de tots els integrants, i col·laboradors relacionats amb el projecte, de donar 
vida i fer créixer el concepte de negoci, s’ha decidit, veient la situació econòmica actual que 
tan fortes repercussions està tenint, d’aplaçar la posta en marxa fins a l’arribada d’un millor i 
pròsper cicle econòmic.  
La recopilació i realització de tots els tràmits legals necessaris per a la creació d’una 
empresa resulten farragossos, no gens econòmics i, sobretot, molt lents. És per això que 
darrerament s’ha creat una nova tipologia de denominació empresarial, la SLNE (Societat 
Limitada Nova Empresa) amb una tramitació molt més ràpida i, en principi, econòmica. Tot i 
així, com ja es va anunciar al principi del present projecte, un dels valors principals era 
conèixer cadascun dels passos necessaris que s’havia de seguir en la materialització de la 
idea de negoci. Per aquest motiu no es va contractar cap gestoria. 
En la realització del projecte s’ha pres consciència de la importància que té per a qualsevol 
empresa la seva imatge i identitat corporativa. A partir d’aquestes, cal saber com transmetre 
els ideals que persegueix On-Site BCN per generar-los en la ment del públic. El que es 
busca és coordinar la informació sobre la institució per tal d’aconseguir la percepció dels 
valors que la defineixen i afavorir, així, el desenvolupament del negoci. El logotip, la pàgina 
web i la targeta de visita de l’empresa són les principals icones de comunicació de que 
disposa l’organització i, per tant, adquireixen una gran rellevància en la percepció que el 
públic pot adquirir. Per això, el disseny inicial de la pàgina web es correspon amb un disseny 
informatiu amb la idea, però, de que evolucioni, a mesura que augmenti l’activitat, cap a una 
pàgina orientada a respondre les necessitats de cada client (comunicació 2.0). 
Catalunya, i concretament Barcelona, disposa d’un gran nombre d’institucions públiques i 
privades orientades a facilitar i conduir als joves emprenedors en la realització dels seus 
conceptes de negoci. Posen a l’abast de tothom cursos formatius orientats a les necessitats 
específiques de cadascú, serveixen ajuda professional i aporten solucions al problema de 
finançament a partir de subvencions i premis d’innovació a les bones idees emprenedores. 
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La principal institució rep el nom de Barcelona Activa. Aquesta va proporcionar tota la 
informació necessària per a treballar el projecte empresarial. Disposen d’una gran cartera de 
serveis a les que s’hi pot accedir fàcilment, com són el disseny de “programes a mida” (per a 
cada sector) o el programa “ posa’t en marxa i tramitació telemàtica” amb el qual faciliten 
ajuda en els tràmits de la creació de l’empresa i suport en els primers mesos de vida.  
Tot això ha permès als creadors d’aquest projecte d’endinsar-se en el complicat laberint 
burocràtic; entendre com d’important pot arribar a ser la imatge i la identitat corporativa; 
aprendre com gestionar i conèixer totes les eines financeres a l’abast de les empreses i, 
finalment, adonar-se de com una crisi econòmica, que va començar  com un rumor, pot 
acabar amb totes les il·lusions dipositades en una idea innovadora. 
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Agraïments  
Han estat molts i moltes els qui han posat el seu grà de sorra per a construir aquest gran 
castell que ha significat la nostra primera, i segur que no última, experiència en el món 
empresarial. En primer lloc agrair al nostre tutor del projecte, l’Ivan Argilés, no només per 
esforçar-se i guiar-nos magistralment en totes les fases del projecte, sinó per confiar en 
nosaltres per a començar a dur a terme aquesta gran idea de negoci. 
Durant la realització del projecte cal agrair també el gran ajut a nivell legislatiu que ens ha 
aportat el Sr. Jordi Perez, que sense ànim de lucre ens ha aconsellat, guiat, i indicat el camí 
dins el marc legal de l’empresa. També agrair la participació de Pere Escobar i Josep Miquel 
Mulet, directors de les entitats bancàries Caixa Penedés i La Caixa respectivament pel gran 
suport en termes econòmics i de serveis bancaris. Així mateix agrair la paciència mostrada 
per David Caballero i per tots els dubtes a nivell de programació solucionats. 
Finalment agrair el suport rebut per les nostres respectives famílies, i la gran paciència 
demostrada envers nosaltres. 
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Altres fonts d’informació 
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[2] www.lacaixa.es (informació sobre preus i serveis) 
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[4] www.cajamadrid.com (informació sobre preus i serveis) 
[5] www.einforma.com (consulta i informació d’empreses d ela competència) 
[6] www.hsmglobal.com (consulta de l’article de tom peters) 
[7] www.rmc.es (registre mercantil central, tràmit i informació sobre la creació) 
[8] www.efisioterapia.net (tècniques i informació sobre la fisioteràpia) 
[9] www.uab.es (Borsa de fisioterapeutes) 
[10] www.fisiocat.com (Col·legi de fisioterapeutes de Catalunya)  
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[13] www.22barcelona.com (web d’informació sobre el districte) 
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Annex A – Informes d’empreses 
A continuació es mostren els informes de totes les empreses esmentades al llarg del 
projecte. S’ha cregut que era important cercar aquests documents per tal de poder tenir una 
idea fidedigna sobre la situació i història de les empreses que estaran relacionades, d’una 
manera o una altra, amb On-Site BCN. Val a dir que tota la informació dels següents 
informes ha estat extreta dels arxius públics de l’empresa Informa D&B S.A. A més els valors 
que es mostren tenen un caràcter orientatiu.  
A continuació es mostra la relació d’empreses que es poden trobar en aquest annex. 
• Ecopostural S.L. 
• Equilit Quiromasaje S.L. 
• Farmàcia Internacional S.L. 
• Laxa Salut S.L.Quirumed S.L. 
• Masajes a 1000 S.L. 
• Quirumed S.L. 
• Red Solaria S.L. 
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Annex B – Estatuts On-Site BCN 
 
CAPÍTOL I.- DISPOSICIONS GENERALS. 
ARTICLE l.- La societat es denomina On-Site BCN, S.L. 
ARTICLE 2.- La societat té per objecte la comercialització i prestació de tota mena de serveis 
de fisioteràpia, rehabilitació, massatges, tractaments corporals, d’estètica, bellesa, teràpies 
naturals i complementaris, mitjançant professionals degudament i legalment facultats a tal 
efecte, tant en les instal·lacions pròpies com en el domicili dels clients.   
Dites activitats podran ser realitzades per la societat be directament, o be indirectament, fins i 
tot mitjançant la seva participació en altres societats d'objecte idèntic o anàleg. 
ARTICLE 3.- Resten excloses de l'objecte social totes aquelles activitats per a l'exercici de 
les quals la Llei exigeixi requisits especials que no quedin complerts per aquesta societat. 
Si les disposicions legals exigissin per a l'exercici d'algunes de les activitats compreses en 
l'objecte social, algun títol professional, o autorització administrativa, o inscripció en registres 
públics, dites activitats s'hauran de realitzar mitjançant una persona que ostenti aquesta 
titularitat professional i, en el seu cas, no podran iniciar-se abans que s'hagin complert els 
requisits administratius exigits. 
ARTICLE 4.- La durada de la Societat és indefinida i inicia les seves operacions el dia de 
l'atorgament de l'escriptura fundacional. 
ARTICLE 5.- La data de tancament de l'exercici social serà el dia 31 de desembre de cada 
any. 
ARTICLE 6.- El domicili de la Societat s'estableix a 08022-Barcelona, Passeig de Sant 
Gervasi, número 72, Àtic 1a. 
ARTICLE 7.- El capital social és de tres mil deu Euros (3.010 €), dividit en 100 participacions 
socials, números del 1 al 100, ambdós inclusivament, de 30,10 euros de valor nominal cada 
una, acumulables i indivisibles, que no podran incorporar-se a títols negociables ni 
denominar-se accions. El capital social està íntegrament subscrit i desemborsat. 
CAPÍTOL II.- RÈGIM DE LES PARTICIPACIONS SOCIALS. 
ARTICLE 8.- Les participacions socials estan subjectes al règim previst en la Llei. 
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La transmissió de participacions socials i la constitució del dret real de penyora, haurà de 
constar en document públic. La constitució d'altres drets reals haurà de constar en escriptura 
pública. 
Els drets davant la societat es podran exercir des del moment que aquesta tingui 
coneixement de la transmissió o constitució del gravamen. 
La societat durà un llibre registre de socis que qualsevol soci podrà examinar i del qual els 
titulars podran obtenir certificacions dels drets registrats a nom seu. 
ARTICLE 9.- La transmissió de participacions socials es regirà pel que disposen els articles 
28 i següents de la Llei. En conseqüència, serà lliure la transmissió voluntària de 
participacions per actes intervius entre socis, o a favor del cònjuge, ascendents o 
descendents del soci o de societats pertanyents al mateix grup que la transmetent, com 
també les transmissions mortis causa. 
ARTICLE 10.- En el cas d'usdefruit de participacions, la qualitat de soci correspon al nu 
propietari, però l'usufructuari tindrà dret, en tot cas, als dividends acordats per la Societat 
mentre dura l'usdefruit. En el cas de penyora correspondrà al propietari l'exercici dels drets 
del soci. 
CAPÍTOL III.- ÒRGANS SOCIALS. 
ARTICLE ll.- Els òrgans socials són la Junta General i els Administradors, i en allò que no es 
preveu en aquests estatuts, es regiran pel que es disposa en els articles 43 i següents de la 
Llei. 
ARTICLE l2.- JUNTA GENERAL 
Els socis reunits en Junta General decidiran, per la majoria legal, en els assumptes propis de 
la competència de la Junta. 
ARTICLE 13.- CONVOCATÒRIA. 
La Junta General serà convocada pels Administradors, o liquidadors, en el seu cas, 
mitjançant comunicació individual i escrita de l'anunci a tots els socis al domicili que consti en 
el llibre registre, per correu certificat, amb acusament de recepció. 
ARTICLE 14.- ASSISTÈNCIA I REPRESENTACIÓ. 
Tots els socis tenen dret a assistir a la Junta General per ells mateixos o bé representats per 
una altra persona, soci o no. La representació comprendrà la totalitat de les participacions del 
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representat, s'haurà de conferir per escrit, i si no consta en document públic, haurà de ser 
especial per a cada Junta. 
ARTICLE l5.- ADMINISTRADORS. 
La Junta General confiarà l'administració de la societat a un administrador únic. 
ARTICLE l6.- Per ésser nomenat administrador no es requerirà la condició de soci. 
ARTICLE l7.- Els administradors exerciran el seu càrrec indefinidament, podent ésser 
separats del seu càrrec per la Junta General, encara que la seva separació no consti a 
l'ordre del dia. 
ARTICLE l8.- La representació de la Societat en judici i fora d'ell correspon als 
Administradors, i s'estendrà a tots els actes compresos en l'objecte social, podent, sense cap 
limitació: 
a) Comprar, disposar, alienar, gravar tota mena de béns mobles i immobles, i constituir, 
acceptar, modificar i extingir tota mena de drets personals i reals, fins i tot hipoteques. 
b) Atorgar tota mena d'actes, contractes o negocis jurídics, amb els pactes, clàusules i 
condicions que estimin oportú d'establir; transigir i pactar arbitratges; prendre part en 
concursos i subhastes, fer propostes i acceptar adjudicacions. Adquirir, gravar i alienar per 
qualsevol títol i, en general, realitzar qualsevol operació sobre accions, participacions, 
obligacions o altres títols valors, com també realitzar actes dels quals en resulti la participació 
en d'altres societats, bé concorrent a la seva constitució, o subscrivint accions o 
participacions en augments de capital o altres emissions de títols valors. 
c) Administrar béns mobles i immobles; fer declaracions d'edificació i plantació, delimitacions, 
amollonaments, divisions materials, modificacions hipotecàries, concertar, modificar i extingir 
arrendaments i qualssevol altres cessions d'ús i gaudi. 
d) Girar, acceptar, endossar, intervenir i protestar lletres de canvi i altres documents de gir. 
e) Prendre diner a préstec o crèdit, reconèixer deutes i crèdits. 
f) Disposar, seguir, obrir i cancel·lar comptes i dipòsits de qualsevol tipus en qualsevol classe 
d'Entitats de Crèdit i Estalvi, Bancs, fins i tot el d'España i altres Bancs, Instituts i organismes 
oficials, fent tot allò que la legislació i la pràctica bancària permetin. 
g) Atorgar contractes de treball, de transport i traspàs de locals de negoci; retirar i trametre 
gèneres, trameses i girs. 
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h) Comparèixer davant tota mena de Jutjats i Tribunals de qualsevol jurisdicció i davant tota 
mena d'Organismes Públics, en qualsevol concepte, i en tota mena de judicis i procediments; 
interposar recursos, fins i tot de cassació, revisió o nul·litat, ratificar escrits i desistir de les 
actuacions, bé directament o bé mitjançant Advocats i Procuradors, als quals podran conferir 
els poders oportuns. 
i) Dirigir l'organització comercial de la Societat i els seus negocis, nomenant i separant 
empleats i representants. 
j) Atorgar i signar tota mena de documents públics i privats; retirar i cobrar qualsevol quantitat 
o fons de qualsevol organisme Públic o privat, signant a aquest efecte cartes de pagament, 
rebuts, factures i lliuraments. 
k) Concedir, modificar i revocar tota mena d'apoderaments. 
ARTICLE 19.- El càrrec d'administrador serà gratuït.  
ARTICLE 20.- CONSELL D'ADMINISTRACIÓ.- El Consell d'Administració, en el cas d'existir, 
estarà integrat per un mínim de tres i un màxim de set membres. 
El Consell quedarà vàlidament constituït quan concorrin a la reunió, presents o representats 
per altre Conseller, la meitat més un dels seus membres. La representació es conferirà 
mitjançant carta adreçada al President. Excepte disposició específica de la llei, els acords 
s'adoptaran per majoria absoluta dels assistents a la reunió, que haurà d'ésser convocada 
pel President o Vice-president, en el seu cas. La votació per escrit i sense sessió serà vàlida 
si cap Conseller s'hi oposa. En el cas d'empat, decidirà el vot personal de qui fos President. 
El Consell es reunirà sempre que ho acordi el seu President, bé a iniciativa pròpia o quan ho 
sol·licitin dos dels seus membres. La convocatòria es cursarà mitjançant carta o telegrama 
adreçats a tots i cadascun dels seus components, amb vint-i-quatre hores d'antelació. 
Designarà en el seu si el seu President i un Secretari. 
CAPÍTOL IV.- SEPARACIÓ I EXCLUSIÓ DELS SOCIS. 
ARTICLE 2l.- Els socis tindran dret a separar-se de la societat, i podran ésser exclosos de la 
mateixa per acord de la Junta General, per les causes i en la manera prevista en els articles 
95 i seg3ents de la Llei. 
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CAPÍTOL -V.- DISSOLUCIÓ I LIQUIDACIÓ. 
ARTICLE 22.- La Societat es dissoldrà i liquidarà per les causes i d'acord amb el règim 
establert en els articles 104 i següents de la Llei. 
ARTICLE 23.- Els administradors, al temps de la dissolució, quedaran convertits en 
liquidadors, llevat que la Junta General n'hagués designat d'altres, en acordar la dissolució. 
Els liquidadors exerciran el seu càrrec per temps indefinit. Transcorreguts tres anys des de 
l'obertura de la liquidació sense que s'hagi sotmès a l'aprovació de la Junta General el balanç 
final de la liquidació, qualsevol soci o persona amb interès legítim podrà sol·licitar del Jutge 
de Primera Instància del domicili social, la separació dels liquidadors en la manera prevista 
per la Llei. 
ARTICLE 24.- La quota de liquidació corresponent a cada soci serà proporcional a la seva 
participació en el capital social. 
CAPÍTOL VI.- SOCIETAT UNIPERSONAL. 
ARTICLE 25.- En el cas que la societat esdevingui unipersonal, caldrà atendre el que es 
disposa en els articles 125 i següents de la Llei, i el soci únic exercirà les competències de la 
Junta General. 
Transcorreguts sis mesos des del moment que un únic soci sigui propietari de totes les 
participacions socials, sense que aquesta circumstància s'hagués inscrit en el Registre 
Mercantil, aquell respondrà personalment, il·limitada i solidàriament dels deutes socials 
contrets durant el període d'unipersonalitat. Inscrita la unipersonalitat, el soci únic no 
respondrà dels deutes contrets amb posterioritat.  
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Annex C – Documentació fase de creació  
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Annex D – Càlcul de les emissions de CO2 d’un 
vehicle de combustió  
Pel que fa al consum d’energia primària del vehicle de benzina s’ha tingut en compte un 
rendiment del motor d’explosió del 25% i un rendiment del procés de refinat del petroli del 
95%. Coneixent que el poder calorífic inferior de la benzina és 
kg
kJPCIbenzina 900.41= , es pot 
calcular la quantitat de benzina necessària per fer anar el vehicle durant una hora (o 100 km): 
=== 87,922.13
000.900.41
1
95,0
1
25,0
1111
motor
benzinarefinatmotor
P
PCI
m ηη& h
kg08,5  
 
 Per conèixer les emissions de CO2 a l’atmosfera, que són les que tenen un efecte 
més important degut a que contribueixen en gran part al conegut efecte hivernacle, s’ha de 
conèixer la composició de carboni en la benzina i quina és la seva reacció de combustió. 
   Benzina 88% C  22 COOC →+    
 
D’aquí s’obté fàcilment la següent relació d’emissió: 
   Benzina  
petroli
CO
kg
kg
223,3   
 Així resulta que les emissions de CO2 d’un vehicle de benzina circulant a 100km/h 
són les següents: 
=
2CO
m&
h
kgCO24,16  
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Annex E – Taula de recollida de dades d’entitats 
financeres i càlcul de les puntuacions  
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ANNEX F: Taules de Business plan  
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